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ABSTRAK

Nama :  Yuniar Rosusana
Program Studi : Magister Manajemen
Judul : ‘Pemasaran Baru Bisnis Lighter/Korek Api melalui Internet

(e-Commerce)

Internet pada saat ini semakin marak perkembangannya. Pengaksesan
internet semakin mudah digunakan, khususnya pada masyarakat kota. Dengan
adanya perkembangan tersebut, serta situasi kota-kota besar di Indonesia yang
serba sibuk dan macet, maka terdapat peluang bisnis bagi perusahaan dalam
electronic commerce (e-Commerce) untuk kemudahan dan kecepatan dalam akses
dan pemilihan produk/jasa bagi pelanggan. Studi ini mempelajari peluang
pemasaran pada produk korek api di Indonesia, yang mempunyai potensi pasar
yang cukup besar. Produk ini masih jarang diperdagangkan, serta korek api tidak
hanya berfungsi sebagai pematik api saja namun dapat digunakan sebagai hiasan,
koleksi dan gift.

Studi ini membahas tentang perencanaan pemasaran bisnis baru
penjualan korek api melalui e-Commerce. Dalam bisnis ini, perencanaan
pemasaran diperlukan agar dapat memprediksi kebutuhan dan keinginan dar
bisnis usaha yang dibangun, seperti menganalisis pasar untuk mengetahui pasar
dari bisnis ini. Perencanadn pemasaran ini menyangkut segmentasi, fargeting,
positioning untuk membidik calon pembeli yang memiliki potensi untuk membeli
produk yang akan ditawarkan sehingga pemosisian produk dengan benar untuk
pemasaran tersebut, sehingga diharapkan bisnis dengan pola distribusi baru ini
dapat menerobos pasar yang menjanjikan, melalui tampilan website. Promosi juga
dilakukan agar dapat memperkenalkan website dan produk yang akan ditawarkan.

Pada perencanaan pemasaran bisnis ini, sebaiknya yang perlu dipersiapkan
adalah pebisnis mengetahui tentang dunia internet, memilih penyedia jasa hosting
yang sesuai dengan kebutuhan bisnisnya, menyiapkan gambar produk dan wama
banner dan website yang akan dibuat agar tampilan websife sesuai dengan target
pasar yang dituju. Pebisnis juga dapat memberikan pilihan dan kemudahan
layanan transaksi pembelian kepada pembeli yaitu transaksi keseluruhan onfine
bagi pembeli yang memiliki kartu kredit ataupun semi online bagi pembeli yang
tidak memiliki kartu kredit, mendaftarkan alamat website pada mesin pencari
seperti google atau yahoo, mengiklankan produk beserta alamat website dan email
pada forum terkenal seperti www.kaskus.us agar websifte terkenal dan didatangi

oleh pengunjung.

Kata kunci:
Pemasaran korek api; e-Commerce, jualan korek api, lighter, segmentasi,
targeting, positioning.
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ABSTRACT

Name :  Yuniar Rosusana

Study Program : Magister Management

Title : The New Marketing of Lighter Business through Internet (e-
Commerce)

Nowdays, internet’s user increasing significantly. In the urban
community people can access the internet easily. Unfortunately the number of
busy people and traffic grow rapidly. By seeing this phenomena, business
opportunity can be create by applying e-Commerce to accommodate the busy
people and sticking which they can still easy and quick to choose the product that
they need. The thesis discusses about potential market opportunity of lighter in
Indonesia, which has large potential opportunity. Lighter be sold rarely and this
product has another function such as decoration, collection and gift.

The thesis discusses about the new model marketing planning of lighter
through e-Commerce. Marketing planning is needed to predict customer need
before we setup the business. Segmentation, targeting and position method to get
potential customer, and accurately to position our product in the website.
Hopefully with this distribution channel, can also penetrate potential market
trough website. Promotions can introduce our website and product to the
customer.

In marketing business planning, the entrepreneur should be familiar with
internet, choose appropriate website hosting, prepare product profile and banner
of website so the layout of website can represent target market. The entrepreneur
can facilitate the full online internet transaction by credit card and semi online
without credit card, registering the website address to the famous search engine
such as google and yahoo, to advertise the product, website and email address in
famous forum in the intemet such as www.kaskus.us to invite our potential
customer.

Key words:
Marketing planning, e-Commerce, highter, strategy of marketing, segmeniation,
targeting, positioning, promotion.
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BAB 1
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Internet pada saat ini sudah makin berkembang pesat. Pengaksesan
internet semakin hari semakin mudah digunakan, khususnya pada masyarakat
kota. Hal ini dapat terlihat dari jumlah warnet yang semakin marak sehingga
memicu perkembangan internet di masyarakat kota. Selain itu, banyaknya
penggunaan handphone yang memiliki fitur-fitur dapat mendukung pengaksesan
internet. Dengan melihat perkembangan internet semakin marak, serta situasi kota
Jakarta dan kota besar lainnya yang serba sibuk dan macet, pebisnis melihat
adanya peluang untuk menggunakan electronic Commerce (e-Commerce) untuk
kemudahan, kecepatan, pemilihan produk / jasa yang efisien bagi pelanggan.

e-Commerce merupakan bentuk transaksi perdagangan, baik jasa maupun
barang, melalui media elektronik, atau perdagangan secara online melalui intemet.
Konsumen dan mana saja dapat berbelanja, baik dalam kondisi santai maupun
kerja. Dengan begitu para konsumen akan lebih mudah dan lebih cepat unink
melakukan transaksi pembelién, mulai dari pencarian informasi barang yang
dicari hingga melakukan pembelian melalui intermet, berbeda dibandingkan
dengan cara konvensional yang ditentukan oleh lokasi.

Produk lighter di Indonesia mempunyai potensi pasar yang cukup besar,
sekalipun terdapat larangan merokok secara bebas. Hal ini disebabkan karena
produk lighter mempunyai desain yang beranekaragam serta unik, mengikuti
perubahan gaya hidup. Potensi ini dapat membuat lighter sebagai hiasan, koleksi
dan Cendera mata selain fungsinya sebagai pematik api. Produk ini masih jarang
diperdagangkan melalui internet. Peluang ini dapat dimanfaatkan bagi para
pebisnis untuk memulai usaha barunya.

Pemilihan bisnis korek api melalui internet atan e-Commerce disebabkan
beberapa hal yaitu modal yang dibutuhkan oleh pebisnis untuk melakukan usaha
ini tidak terlalu besar karena tidak memerlukan toko fisik serta inventory. Produk
yang akan ditawarkan masing jarang dijual sehingga bisnis melalui internet
menjadi peluang untuk menjual produk dan mempromosikan produk tersebut.

Bisnis korek api melalui internet juga memberikan biaya yang hemat bagi calon

1 . . .
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pembelinya misalnya dari segi biaya tempat menyimpan barang, biaya inventory,
biaya toko fisik, biaya dokumen-dokumen (nota/bukti pembayaran) karena semua
serba digital. Dengan penghematan biaya tersebut maka tidak hanya dirasakan
oleh penjual tetap: akan dirasakan oleh pembeli karepa biaya tersebut tidak harus
ditanggung oleh pembeli.

1.2 Masalah Penelitian

Studi ini akan menyusun perencanaan pemasaran bisnis baru, dalam hal
ini diversifikasi pemasaran baru pada e-Commerce dengan produk yang
ditawarkan adalah [ighter. Bisnis usaha yang akan dijadikan obyek pembahasan
adalah bispis usaha yang memiliki konsep baru yang akan dirancang dalam
distribusi yang berbeda dengan bisnis usaha induknya. Bisnis usaha induk, PD.
GAOL masih memiliki pemasaran secara konvensional, sedangkan bisnis usaha
baru yang akan dirancang dengan memasarkan secara online melalui internet atau
disebut dengan e-Commerce.

Dalam karya akhir ini akan dibahas tentang strategi electronic bisnis,
strategi pemasaran, analisis konsumen, operasional, perancangan website dan
promosi. Analisis strategi pemasaran yang akan digunakan adalah segmentation,

targeting dan positioning yang menjadi basis pemasaran baru e-Commerce.

1.3 Tujuan Penelitian

Pada perancangan rencana pemasaran penjualan korek api melalui online
internet atau e-Commerce, maka dalam penelitian ini memiliki tujuan sebagai
berikut:

1. Mengembangkan rencana pembangunan infrastruktur junak dan keras
untuk diversifikasi pemasaran baru e-Commerce pada produk lighter.

2. Dapat memprediksi kebutuhan dan keinginan dari pemasaran bisnis usaha
yang direncanakan, sehingga bisnis ini tumbuh, berkembang dan
menghasilkan profit seperti yang diharapkan.

3. Mengidentifikasikan proses penjualan yang cepat, mudah dalam
menawarkan produk, pemilihan produk yang efisien serta transaksi yang
lebih luas.
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4. Dapat mengetahui pembeli yang potensial dari produk yang akan dijual,
sehingga pebisnis mengetahui bagaimana caranya memposisikan produk

yang ditawarkan tersebut.

1.4 Metode Penelitian
‘ Penelitian akan berfujuan menyusun perencanaan pemasaran bisnis baru
yaitu dengan menganalisis strategi yang diterapkan oleh perusahaan induknya,
serta diversifikasi strategi saluran pemasaran yang berbeda yaitu e-Commerce.
Selain itu mengamati kemungkinan munculnya usaha dengan segmentasi dan
pricing yang berbeda.
Metode penelitian menggunakan data primer dan yang diperoleh dengan
observasi langsung ke obyek penelitian, tambahan data serta teori untuk
merumuskan rencana pemasaran dari beberapa tinjauan pustaka, website obyek

yang bersangkutan dan berbagai website yang terkait

Kegiatan Penelitian Lapangan

a. Melakukan Observasi kepada persaingan usaha korek api terutama di
Jakarta untuk mengetahui situasi bisnis ini khususnya penjualan yang
dilakukan melalui internet.

b. Melakukan observasi secara langsung kepada PD. GAOL sebagai induk
dari bisnis usaha yang akan didirikan oleh penulis.

c. Melakukan observasi kepada bisnis usaha yang dilakukan oleh
perdagangan online yang lainnya yang telah memiliki sistem yang
profesional baik dalam segi pemasaran dan operasional perusahaannya.

d. Mempelajar target pasar, khususnya kalangan menengah ke atas, serta
perlu analisis kemungkinan pengembangan konsep pemasaran sekaligus,
yang mengandung segmenting, targeting, positioning dalam pricing yang
berbeda.

1.5 Sistematika Penulisan

Untuk kerangka penulisan, karya akhir ini terdiri dari lima ldengan
sisternatika pembahasan sebagai berikut:
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BAB 1

BAB 2

BAB3

BAB 4

BAB 5

PENDAHULUAN
Bab ini berisi latar belakang, masalah penelitian, hijuan penelitian,
metode penehtian, kepiatan lapangan penelitian dan sistematika

penulisan.

LANDASAN TEORI
Bab 1ni berisi dasar-dasar teori yang diperlukan untuk mendukung dan
pemahaman karya akhir ini.

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN
Bab ini berist sejarah dan perkembangan perusahaan, kondisi bisnis
perusahaan dan sistem yang sedang berjalan dengan menggunakan

pemasaran secara konvensional.

ANALISIS PERENCANAAN PEMASARAN BISNIS USAHA
BARU e-Commerce |

Bab ini berisi perencanaan pemasaran dari pembuatan bisnis usaha
lighter melalui saluran pemasaran  e-Commerce. Analisis yang

dilakukan adalah analisis perencanaan pemasaran.

KESIMPULAN DAN SARAN
Bab ini berisi kesimpulan yang didapat dari penelitian yang diperoleh
serta saran-saran atas studi karya akhir ini.
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BAB 2
LANDASAN TEORI

2.1 Gambaran Umum e-Commerce
2.1.1  Sejarah e-Commerce

Dengan begitu cepat dan semakin canggih teknologi banyak perubahan-
perubahan juga pertumbuhan teknologi dibidang informasi. Salah satu contohnya
internet, awalnya dimulai pada tahun 1969 ketika sebuah kelompok penelitian di
Departemen Pertahanan Amerika, Defense Advanced Research Projects Agency
(DARPA) mengadakan niset tentang bagaimana caranya dalam menghubungkan
sejumlah komputer agar dapat saling berkomunikasi satu dengan yang lainnya dan
membentuk sebuah janngan. Riset ini dilakukan untuk menciptakan agar empat
komputer yang berada di UCLA, Stanford Research Institute, Universitas Utah,
dan Universitas California di Santa Barbara agar dapat saling berkomunikasi satu
dengan yang lainnya untuk memberikan informasi tentang proyek pemerintah.
Jaringan penghubung antar komputer ini dikenal juga dengan ARPANET yang
diambil dari istilah Advanced Research Project Agency (ARPA) yang merupakan
bagian dari Departemnen Keamanan Amerika Serikat. Awat tahun 1970-an ada
sekitar lima puluh lebih universitas dan agen-agen militer terhubung satu dengan
yang lainnya membentuk jaringan, seiring itu juga jaringan komputer yang lain
mulai muncul di sekitar negara bagian dan dumia. Dengan mulainya
perkembangan ARPAnet semakin luas maka jaringan inilah mulai dikenal dengan
istilah internet.

Dengan teknologi informasi yang semakin canggih, internet telah
mengubah pola interaksi masyarakat, baik interaksi sosial, ekonomi; bisnis,
pendidikan dan budaya. Internet banyak memberikan kontribusi besar batk
masyarakat, perusahaan/industri maupun pemerintzh. Dari seluruh aspek
kehidupan manusia yang paling terkena dampak kehadiran intemnet adalah sektor
bisnis. Penégunaan internet dalam bidang bisnis sudah mulai dipunakan pada
akhir tahun 1970-an yaitu penggunaan teknologi yang semakin canggih semacam
Electronic Fund Transfer (EFT), tetapi pada penggunaannya masih terbatas pada
perusahaan-perusahaan. Setelah itu disusul Electronic Data Interchange (EDI).
Penggunaan EDI yaitu untuk mengirim dokumen secara elektronik seperti

Pemasaran Barﬁ..., Yuniar Rosusana, FEBUh?@g&}sﬂas Indonesia



pesanan pembelian atau invoice. Dalam penggunaan sangat luas, digunakan oleh
perusahaan untuk melakukan transaksi perdagangan dengan pemasoknya tanpa
harus menggunakan hardcopy dari penggunaan faktur pembelian serta invoice.
Kemudian pada, tahun 1990-an berkembang lagi menjadi perdagangan melalui
website yaitu dengan mejakukan transaksi perdagangan barang dan jasa melalui
World Wide Web, perdagangan ini juga yang dikenal dengan istilah e-Commerce.

2.12  Defmisi e-Commerce

e-Commerce merupakan seperangkat dinamika teknologi, aplikasi dan
proses bisnis yang menghubungkan perusahaan, konsumen dan komunitas melalui
transaksi elekironik dalam perdagangan elektronik barang, jasa, dan informasi
(Baum, 1999).

Menurut Kalakota dan Whinston (1996), e-Commerce didefinisikan dari
berbagai sudut pandang. Dari aspek komunikasi, e-Commerce merupakan
pengiriman informasi, produk/layanan atan pembayaran melalui Jine telepon,
jaringan komputer atau elektronik lainnya. Dari aspek bisnis, e-Commerce
merupakan aplikasi teknologi menuju otomatisasi transaksi dan aliran kerja
perusahaan. Dari aspek layanan, e-Commerce merupakan alai yang memenuhi
keinginan perusahaan, konsumen dan manzjemen dalam meningkatkan mutu
barang dan kecepatan pelayanan. Dari aspek Online, e-Commerce menyediakan
kemampuan untuk menjual dan membeli produk serta informasi melalui internet
dan jaringan jasa owline lainnya. Pada aspek online, penjualan yang dilakukan
memiliki jangkauan luas atau tidak terbatas oleh wilayah. Calon pembeli tidak
perlu menghabiskan waktu banyak untuk mendapatkan informasi produk yang
diinginkan, serta menghemat waktu perjalanan untuk menempuh toko fisik yang
seperti dilakukan pada pembelian secara konvensional.

Menurut Hartman (2000), e-Commerce pada umumnya adalah bisnis
secara e¢lektronis yang memfokuskan diri pada transaksi bisnis dengan
menggunakan intemet sebagai medium pertukaran barang atau jasa, baik antara
dua buah institusi atau organisasi yang disebut business fo business (B2B)
maupun antar institusi dengan konsumen langsung yang disebut business fo
customer (B2C).
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Menurut Fingar (2000), e-Commerce merupakan penyedia infrastruktur
bagi perusahaan dalam melakukan ekspansi proses bismis internal menuju
eksternal tanpa harus menghadapi rintangan waktu dan ruang.

Menurut Coulter dan Buddemeir (2005), e-Commerce berhubungan
dengan penjualan, periklanan, pemesanan produk, yang semuanya dikerjakan \
melalui internet. Ada banyak perusahaan menggunakan e-Commerce dalam
kegiatan bisnisnya sebagai tambahan bisnis konvensional.

Dalam strategi e-Commerce, Kotler (2007) mengatakan ada pembagian
bisnis internet menurut pihak-pihak yang terlibat dalam transaksi penjualan, yaitu:

1. B2B merupakan transaksi perdagangan onfine yang dilakukan antar
bisnis, perusahaan ataupun organisasi.

2. B2C merupakan perdagangan online yang dilakukan antara perusahaan
menjual ke konsumen individual, biasa disebut retail (eceran).

3. Consumer fo Consumer (C2C) merupakan perdagangan online yang
dilakukan antara konsumen.

4. Consumer to Business (C2B) merupakan transaksi penjualan online

terjadi ketika individu menjual produk atau jasa kepada perusahaan.

2.1.3 Mekanisme e-Commerce

Seperti halnya dalam aktivitas bisnis konvensional, sistem e-Commerce
juga melalui tahapan-tahapan aktivitas tertentu yang biasa diistilahkan dengan
proses bisnis. Dari berbagai jenis proses bisnis yang ada, proses transaksi
perdagangan antara penjual dan pembeli merupakan hal mendasar yang harus
dipahami oleh praktisi bisnis. Pembelian antara dua entiti bisnis biasanya
dilakukan melalui jaringan tertentu. Menurut Konsiur (1997), di dalam proses
bisnis ini, ada empat aliran entiti yang harus dikelola dengan baik yaitu aliran
produk, aliran informasi, aliran uang, dan aliran dokumen. Fasilitas e-Commerce
yang ada harus dapat mensinkronisasikan keempat aliran tersebut, sehingga proses
transaksi dapat dilakukan secara efisien, efektif, dan terkontrol dengan baik.

Pada Gambar 2.1 terlihat bahwa perusahaan sebagai penjual menawarkan
produk atau jasanya melalui internet kepada calon pembeli. Pebisnis dapat
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membuat websife sebagal sarana menjual produknya sekaligus memberikan

informasi tentang profil usaha serta produk atau jasa yang ditawarkan.
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Gambar 2.1 : Mekanisme e-Commerce

Sumber: Konsiur (1997)

Calon pembeli dapat mencari informasi tentang produk yang dibutuhkan
melalui internet bahkan meminta informasi tentang produk atau jasa dari website-
website yang ada terdaftar di internet. Pada website terjadi pertukaran informasi
antara penjual dan pembeli.

Setelah aktifitas perfukaran informasi terjadi dan calon pembeli berminat
untuk membeli produk atau jasa yang ditawarkan, maka pembeli dapat melakukan
pemesanan melalui media elektronik online internet seperti melalui email,
telepon, faks. Jika fransaksi ini terjadi antara dua perusahaan maka biasanya
dilakukan transaksi melalui jaringan tertentu seperti EDI atau ekstranet agar
proses pembehan dapat dilakukan dengan benar dan aman.

Jika pembeli ingin membayar untuk barang yang telah dipilih, ia harus

mengisi formulir transaksi. Biasanya formulir ini menanyakan identitas pembeli
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serta nomor kartu kredit. Karena informasi ini bisa disalahgunakan jika jatuh ke
tangan yang salah, maka pihak penyedia jasa e-Commerce telah mengusahakan
agar penginman dala-data tersebut berjalan secara aman, dengan menggunakan
standar security yang telah ditentukan, atau dengan e-cash yang sebenarnya
merupakan suatu account khusus untuk pembayaran melalui intemmet. Account
tersebut dibuka dengan menggunakan kartu kredit yang dipunyai sebelumnya.
Cusiomer hanya perlu mengisi pada account e-cash untuk digunakan.

Setelah pembeli mengadakan transaksi, refailer akan mengirimkan
barang yang dipesan melalui jasa pengiriman langsung ke alamat tujuan pembeli.
Beberapa cybershop menyediakan fasilitas bagi pembeli untuk mengecek status
barang yang telah dikirim melalui internet sehingga dapat memonitor lokasi
produk tersebut.

Setelah transaksi selesai dilakukan dan produk telah didistribusikan ke
tangan pembeli, barulah proses terakhir yaitu aktivitas purna jual dijalankan. Pada
proses ini penjual dan pembeli melakukan berbagai aktivitas atan komunikasi
seperti keluhan terhadap kualitas produk, diskusi mengenai cara menggunakan
produk dengan baik, pertanyaan atau permintaan informasi mengenai produk-
produk lain, pembentahuan akan produk-produk baru yang ditawarkan kepada
pembeli potensial. Target dari interaksi ini adalah agar di kemudian hari terjadi
kembali transaksi bisnis antara kedua pihak yang didasari pada kepuasan
pelanggan dan pelanggan menjadi setia terhadap produk yang ditawarkan oleh

pebisnis.

214 Keuntungan Penjualan Melalui e-Commerce Dibandingkan Secara

Konvensional

Penjualan secara konvensional ataupun dengan cara online hampir sama,
yaitu menjual, mendistribusikan, menyediakan barang atau jasa serta mencari
laba. Tetapi perbedaan dari keduanya adalah mekanisme media komunikasi dalam
penyampaian barang atau jasa yang akan dijual. Penjualan secara konvensional,
pelaku bisnis menjual barang atau jasa langsung ke konsumennya secara fisik.
Penjualan meialui e-Commerce, pelaku bisnis menjual barang atau jasa melalm

media elektronik secara maya yang disebut internet. Dalam penjualan secara
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online atau yang disebut e-Commerce pada umumnya banyak keuntungan yang
bisa didapatkan baik bagi pebisnis maupun bagi konsumen.

Menurut Fingar (2000), ada beberapa keuntungan bagi pebisnis dalam

penggunaan e-Commerce yaitu :

1. Jangkauan pasar luas, tanpa batas-batas wilayah. Bagi pebisnis ini
kesempatan untuk dapat memperluas bisnis depgan menjangkau
pelanggan diseluruh dunia tanpa batas sehingga dapat meningkatkan
keuntungan.

2. e-Commerce menghemat biaya-biaya; antara lain: Penghematan biaya
pemasaran dengan kemudahan dan teknologi yang canggih dalam
menyampaikan informasi tentang barang dan jasa langsung ke
konsumen dimana saja berada, menghemat biaya operasional seperti
barang-barang yang akan dijual atau tidak perlu dipajang serta dapat
memangkas biaya penyimpanan dan pemeliharaan barang karena
pebisnis dapat mengirimkan langsung barang yang dijual setelah ada
permintaan dari konsumennya. Menghemat biaya fisik dari toko karena
para pebisnis hanya butuh mendigitalisasikan informasi-informasi
tentang barang atau jasa yang akan dijual.

3. Ketersediaan, dapat berbisnis selama 24 jam sehari, 7 hari seminggu.
Tidak mengenal hari libur, dan hari besar. Pesanan dari konsumen
dapat diterima setiap saat walaupun pada kenyataannya memang tidak
24 jam untuk salalu membuka internet tetapi ada fasilitas internet yang
dapat menyimpan pesanan konsumen.

4. Skalabilitas dalam artian dapat diperluas atau diperbanyak item barang
tanpa batasan karena tidak butuh biaya besar untuk menambah produk
yang akan ditawarkan karena pebisnis hanya perlu mendigitalisasi
produk dalam bentuk gambar dan diberikan infomasi rinci saja.

Pada sisi konsumen, juga memperoleh keuntungan dalam pembelian
online melalui internet antara lain:

1. Memperoleh informasi yang beragam dan mendetail, melalui internet

konsumen dapat memperoleh aneka informasi barang dan jasa dari
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2.1.5

11

berbagai toko dalam berbagai variasi merek lengkap dengan
spesifikasi harga, cara pembayaran, cara pengiriman.

2. Menawarkan harga yang lebih murah karena adanya pengurangan
sejumlah biaya yang dilakukan perusahaan dalam melakukan bisnis
melalui internet.

3. Konsumen juga dapat menghemat waktu untuk berbelanja karena
cukup pada satu tempat saja serta dapat melakukannya ditempat
mereka sedang beraktivitas.

Risiko Bisnis Melalui Internet atau e-Commerce
Menurut Rahardjo (2003), ada beberapa risikoe yang mungkin dialami

oleh para pebisnis dalam membangun bisnisnya melalui internet atan -

Commerce yaitu:

a.

Infrastruktur telekomunikasi di Indonesia masih terbatas atau belum
merata hingga ke pelosok Indonesia dan harganya masih relatif lebih
mahal. Padahal e-Coﬁmerce bergantung kepada  infrastruktur
telekomunikasi. Dibutuhkan keseriusan pemerintah untuk secara bertahap
membangun infrastrukur yang baik dan terprogram schingga secara
bertahap, rakyat Indonesia mulai dapat dikenalkan dengan internet sebagai
salah satu hasil dari perkembangan teknologi informasi dengan biaya yang
murah dan terjangkau. '

Delivery channel. Pengiriman barang masih ditakutkan hilang di jalan,
ketepatan waktu dalam pengiriman barang juga masih diragukan dan
jangkauan daerah pengiriman barang sering menjadi masalah.

Kultur dan Kepercayaan (frusf). Orang Indonesia belum terbiasa
berbelanja dengan menggunakan Katalog, masih harus secara fisik
melihat/memegang barang yang dijual. Masalah lainnya yaitu calon
konsumen banyak yang kurang percaya dengan sistem penjualan online
disebabkan takut tertipu, ketika calon pembeli sudah melakukan
pembayaran namun tidak ada pengantaran barang.

Munculnya kejahatan dalam transaksi online internet. Penggunaan kartu
kredit curian/palsu
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2.2 Perencanaan Pemasaran

Menurut Stanton (2007), pemasaran adalah sesuatu yang meliputi seluruh
sistem yang berhubungan dengan tujuan untuk merencanakan dan menentukan
harga sampai dengan mempromostkan dan mendistribusikan barang dan jasa yang
bisa memuaskan kebutuhan pembeli aktual maupun potensial. Proses ini
dilakukan agar pebisnis dapat mengetahui kebutuhan dan keinginan dari
konsumen. Pada nantinya pebisnis dapat dengan tepat produk apa yang
sebenarnya dibutuhkan bagi konsumen. Dari kebutuhan dan keingginan konsumen
masing-masing individu berbeda-beda, pebisnis tidak dapat hanya dengan
mengeluarkan satu produk yang dapat dengan benar-benar tepat dalam memenuhi
kebutuhan dan keingginan masing-masing orang.

Maka untuk itu pebisnis sebelum memulai bisnis maka perlu diperhatikan
pasar yang akan ditujukan agar tepat sasaran dan juga mengetahui pasar yang
potensial untuk produk yang akan ditawarkan. Pebisnis periu menentukan target
pasar dan memposisikan produk yang ditawarkan dipasar agar produk tersebut
dapat berbeda dengan produk ditawarkan oleh pebisnis lainnya. Segmentasi
diperlukan sebelum melakukan targeting dan positz'o;'.'r'ng. Segmentasi diperlukan
karena pasar pada umumnya luas dan berbeda-beda, adanya perbedaan kebutuhan
dan minat serta harapan dar tiap masyarakat. Dalam hal ini tidak mungkin

pebisnis dapat memberikan kebutuhan dan setiap individu-individu pasar.

22.1 Markeiplace dan Markeispace

Jika pasar di dalam dunia bisnis sehari-hari sering diistilahkan sebagai
marketplace. Pada markeispace berbeda sekali dengan marketplace dimana pada
marketspace penjual fiskk dan pembeli fisik dihilangkan. Secara prinsip
marketspace berkembang melalui empat tahapan evolusi (Raisch, 2001). Keempat

tahapan evolusi tersebut masing-masing adalah:

Y. Commodity Exchanges
Pada bentuk awal ini, markeispace merupakan arena tempat bertemunya
berbagai pihak atau entiti yang memiliki tujuan utama untuk transaksi jual-
beli. Produk atau jasa yang paling cocok untuk diperdagangkan dalam

marketspace ini adalah yang bersifat komoditas, alasannya karena selain
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sesual dengan karakteristik transaksi dagang yang cepat dan berjangka
pendek, barang-barang komoditas ini mudah sekali menentukan harganya
sehingga tidak sulit jika dipertukarkan (dengan memakai standar
pembayaran semacam kartu kredit dan transfer bank). Perbedaan yang
mendasar antara marketplace dengan marketspace adalah pada konsep
transparansi. Disist pembeli, manfaat yang diperoleh jika bertransaksi pada
marketspace yaitu melalui internet harga-harga produk maupun jasa dapat
secara transparan diketahui. Banyaknya pemasok produk atau jasa yang
sama, maka scorang calon pembeli dapat melakukan pengecekan dan
perbandingan antara masing-masing harga yang ditawarkan tersebut, tentu
saja dengan tujuan untuk mencari harga termurah. Selain harga,
transparansi terhadap kualitas pelayanan, aturan garansi, fasilitas asuransi,
dan jaminan pelayanan puma jual merupakan beberapa hal yang dapat
pula diperbandingkan keberadaannya oleh para calon pembeli. Untuk
produk-produk  khusus, dimana tidak banyak pemasok yang
menawarkannya, aspek transparansi dapat pula terlibat, karena pembeli
dapat melakukan perhitungan tersendiri mengenai tingkat kewajaran harga
yang ditawarkan pemasok tersebut (karena pada dasamya sebuah
perusahaan harus melalui beberapa tahap aktivitas/proses penciptaan
produk yang dengan mudah dapat dihitung biayanya melalui pengecekan
langsung di internet). Disisi penjual pun manfaat transparansi dapat
diperoleh yaitu dengan diketahuinya tingkat kompetitif yang ada dengan
cara mempelajari bagaimana para pesaingan bisnisnya berusaha merebut
calon pembeli yang ada di internet. Dengan mengetahui hal tersebut,
maka dengan mudah dapat disusun strategi bersaing yang efektif tanpa
harus mengeluarkan biaya khusus. Manfaat lainnya adalah sebuah
perusahaan pemasok dapat benar-benar memilih rekanan bisnisnya yang
paling cepat, murah, dan berkualitas baik, karena dengan mudahnya
pemasok tersebut dapat melakukan pengecekan terhadap kinerja mitra
bisnis tersebut melalui intemet. Mekanisme transparansi yang terjadi di

marketspace perlahan-lahan akan membentuk sebuzh pasar perdagangan
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yang sangat efisien, yang terasa sulit dan membutuhkan waktu lama untuk
terjadi di marketplace.

. Value Added Services

Perkembangan berikumya dari marketspace akan menuju kepada
terbentuknya sebuah arena dimana terciplanya sebuah bentuk penawaran-
penawaran baru terhadap sebuah metode jual-beli yang sulit terjadi pada
pasar konvensional. Suatu pandangan yang mengatakan bahwa setiap
konsumen adalah unik, sehingga mereka sebenarnya mengharapkan untuk
memperoleh atau dapat membeli produk atau jasa yang khusus sesuai
dengan kebutuhan atau keingginan masing-masing individu. Oleh sebab
itu, perusahaan harus mampu menghasilkan dan menawarkan produk atau
jasa yang sesuai dengan keinginan unik pelanggan. Maka variasi produk
yang dapat disesuaikan, harga, cara pengiriman, lama garansi, jenis
asuransi, dan hal-hal lain pun dapat dipilih/ditawarkan sesuai keingginan
konsumen. Pada marketspace, hal ini sangat mudah dilakukan karena
banyak sekali aspek-aspek penciptaan produk atau jasa yang dapat dengan
mudah di-digitalisasi-kan.

. Knowledge Networks

Perkembangan berikutnya dari markefspace adalah menuju ke sebuah
komunitas yang berbasis pengetahuan. Perusahaan adalah merupakan
kumpulan dari sumber daya manusia dengan kompetensi dan keahlian
yang beragam. Interaksi antara perusahaan dengan mitra bisnis,
stakeholder (yang berkepentingan), dan konsumen merupakan tidak hanya
merupakan sebuah komumikasi pasif belaka, namun di dalamnya
terkandung aspek-aspek pertukaran pengetahuan. Dengan hanya berbekal
fasilitas hrowsing dan situs-situs portal, seseorang yang sangat awam di
bidang tertentu dalam waktu singkat dapat memiliki berbagai referensi
berharga berkualitas tinggi untuk dipelajari. Tidak pernah terbayangkan
sebelumnya bahwa hanya dengan berbekal email dan situs, individu dapat
mengembangkan bisnis dengan berbagai sumber daya data dan informasi
yang telah tersedia gratis di internet. Di samping itu, perusahaan pun dapat
belajar banyak dari perusahaan-perusahaan lain, baik yang merupakan
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mitra bisnis atau pun para pesaingnya. Konsumen pun menjadi bertambah
pintar karena hampir tidak ada lagi hal yang dapat disembunyikan oleh
para penjual produk atau jasa. Hampir tidak ada lagi produk atau jasa
dengan kualitas buruk yang mampu bertahan lama di pasaran karena
konsumen akan diberitahu oleh sumber-sumber lain melalui intemet.
Marketspace secara tidak langsung akan meningkatkan kualitas

“berdagangan di dalam kehidupan manusia.

4. Value Trust Networks

222

Akhirnya marketspace akan berkembang ke scbuah jejaring yang
merupakan pusat bertemunya berbagai individu, komunitas, institusi,
perusahaan, bisnis, pemerintah, negara, dan entiti-entiti lain yang
kehadirannya merupakan bagian tak terpisahkan dari kehidupan manusia.
Berbagai interaksi yang tidak efisien dan efektif lagi dilakukan di pasar
konvensional akan segera beralih ke marketspace. Komunitas manusia
akan terbentuk di dunia maya berdasarkan kepentingannya masing-
masing. Tentu saja interaksi tersebut dapat terwujud jika jejaring
marketspace yang ada dapat dipercaya. Berbagai prasyarat yang harus
dipenuhi oleh markeispace untuk menuju kepada lingkungan tersebut di
antaranya adalah: faktor keamanan dalam bertransaksi, jaminan privasi
dalam berkomunikasi, adanya standar pertukaran informasi antar institusi
yang disepakati, dan berlakunya hukum dunia maya yang efektif.
Pada akhimya npanti, akan terjadi konvergensi yang utuh antara

marketplace dengan marketspace.

Segmentasi (Segmentation)
Segmentasi adalah suatu proses mengkotak-kotakan pasar (yang

heterogen) ke dalam kelompok-kelompok “potensial customer” yang memiliki

kesamaan kebutuhan dan/atau kesamaan karakter, serta memiliki respon yang

sama dalam berbelanja produk. Ada 2 macam segmentasi yaitu segmentasi apriori
dan post-hoc (Kasali, 2005).

Segmentasi apriori adalah segmentasi yang dilakukan sebelum suatu

produk/jasa/ide/kampanye diluncurkan kepada pasar. Sebelumnya pebisnis
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seharusnya sudah mencari tahu tentang calon konsumennya dimana mengetahui
stapa sasaran pasamya, berapa usianya, berapa penghasilannya, dimana kelas
sosialnya, dimana konsumen tersebut dapat dijangkau (Kasali, 2005).

Segmentasi  post-hoc . adalah  segmentasi dilakukan  setelah
produk/jasafide/kampanye dijalankan. Pada segmentasi post-hoc, pebisnis belum
mengetahui calon konsumen yang sebenamya, jadi konsumen yang datang ke
pebisnis, lalu data-data tentang konsumen dikumpulkan, diolah, baru dari data
tersebut diketahuij tentang konsumennya (Kasali, 2005).

Segmentasi dikelompokkan berdasarkan kriteria sebagai berikut (Kotler, 2007):

1. Geografis, segmentasi pasar ini dilakukan dengan cara membagi pasar
kedalam unit-unit geografis seperti negara, propinsi, kabupaten, kota, desa,
maupun lingkungan rumah tangga dan lain sebagainya. Dalam hal ini
pebisnis dapat memutuskan untuk beroperasi dalam satu atan lebih
wilayah geografis atau keseluruhan wilayah geografis, akan tetapi pebisnis
harus juga memperhatikan perbedaan kebutuhan dan selera yang ada
disetiap masing-masing daerah.

2. Demografis, segmentasi pasar ini dapat dilakukan dengan cara
memisahkan pasar kedalam kelompok-kelompok yang didasarkan pada
variabel demografis, seperi umur, jenis kelamin, besamya keluarga,
pendapatan, apgama, pendidikan, pekerjaan, dan lain-lain. Variabel
demografis merupakan dasar yang paling populer untuk membedakan
kelompok pelanggan alasannya yaitu keinginan, kesukaan, dan tingkat
pemakaian konsumen sering sangat berhubungan dengan variabel
demografis ini. Selain itu variabel demografis lebith mudah diukur dari
pada variabe] lainnya.

3. Psikografis, segmentasi pasar ini dilakukan dengan cara membagi
konsumen kedalam kelompok-kelompok yang berlainan menurut kelas
sosial, gaya hidup, ciri keprbadian, motif pembelian, dan lain-lain.
Kriteria segmentasi ini dapat membantu pebisnis untuk mengetahui lebih
dalam tentang keinginan dan kemauan konsumen yang memiliki karakter

demografis yang sama.
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2.2.2.1 Segment of One and Mass Customization

Dalam segmen yang dipilih, sebenarnya penjualan melalui internet
memberikan kemampuan dalam mass customization; yaitu, dalam hal ini pebisnis
memberikan produk yang menjangkau massa atau penyesuaian pada pelayanan
yang diberikan (Jelassi & Enders, 2005). Pebisnis memberikan pelayanan kepada
pelangan yang sudah melakukan pembelian yang berulang kali, dalam hal ini
pebisnis dapat melihat history dari pelanggan untuk memberikan pelayanan yang
disesuaikan oleh kesukaan pelanggan. Contohnya, dan history pembelian
pelanggan membeli produk lighter yang dapat digunakan untuk pajangan yang
bentuknya unik-unik yang dapat dipajang seperti mobil, perahu, sepeda dan lain-
lain. Dilain waktu pebisnis dapat memberikan informasi kepada pelanggan
tentang produk baru yang sesuai dengan kesukaannya.

Agar pelanggan tidak merasa terbebani dengan informasi yang dibenkan,
maka pebisnis harus tahu dengan tepat siapa saja yang menginginkan informasi
ini. Palam hal ini, pemasaran berbicara masalah pentargetan dan segmentasi
diatas, pebisnis dapat mendesain website-nya dengan memberikan fasilitas
pelayanan informasi produk-produk yang baru yang akan dikirimkan oleh
pebisnis melalui alamat email pelanggan yang dibenkan pelanggan. Dan website
tersebut pelanggan mengisi akan ketersediannya dalam menerima informasi

tentang produk yang disukainya.

2.2.2.2 Kiriteria Segmen yang Efektif

Ada beberapa kriteria yang harus dipenuhi segmen pasar agar proses
segmentasi pasar dapat digunakan dengan efektif dan bermanfaat (Kotler, 2007).
Kriteria-kriteria tersebut adalah sebagai berikut:

1. Dapat terukur (measurable), yaitu segmen pasar tersebut dapat diukur,
baik besarnya,maupun lnasnya serta daya beli dan profil segmen pasar
tersebut sehingga dapat disesuaikan dengan sumber daya yang dimiliki
oleh pebisnis.

2. Cukup luas (substantial), yaitu segmen cukup luas schingga dapat
menguntungkan untuk dilayani.
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3. Terjangkau (Accessible), yaitu segmen pasar tersebut dapat dicapai
sehingga dapat dilayani secara efektif.

4. Dapat dilaksanakan (Actionable), sehingga semua program yang telah
disusun untuk menarik dan melayani segmen pasar itu dapat efektif.

5. Dapat dibedakan, yaitu setiap segmen yang dikelompokkan dapat
dibedakan atau dipisah-pisahkan secara konseptsual dan memberikan

respon yang berbeda terhadap unsur bauran pemasaran yang berbeda.

2.2.3 Penetapan Sasaran Pasar (Targeting)

Setelah pebisnis mengidentifikasi setiap peluang segmen pasarnya, maka
setelah itu pebisnis menge'valuasi dan memutuskan sepmen yang akan dibidik.
Targeting merupakan kegiétan yang menilai serta memilih satu atau lebih segmen
pasar yang akan dimasuki oleh suatu perusahaan. Apabila perusahaan ingin
menentukan segmen pasar yang akan dimasukinya, maka sebelumnya pebisnis
lebih dulu untuk menghitung dan menilai potensi profit dari berbagai segmen
yang ada. Maka pebisnis harus mengerti betul bagaimana cara-caranya dalam
mengukur potensi pasar dan meramalkan permintaan di masa yang akan datang.

Cara-cara tersebut dipergunakan dalam memilih pasar sasaran, sehingga
mengantisipasi kesalahan-kesalahan yang mungkin terjadi, paling tidak pebisnis
dapat menguranginya sekecil mungkin. Menurut Kotler (2007), dalam
kenyataannya perusahaan dapat mengikuti salah satu di antara lima strategi
peliputan pasar, yaitu:

1. Konsentrasi pasar tunggal, sebush perusahaan dapat memusatkan
kegiatannya dalam satu segmen pasar. Melalui pasar yang terkonsentrasi
perusahaan mendapat pengetahuan yang kuat tentang kebutuhan segmen
dan meraih posist pasar yang kuat pada segment yang telah.ditentukan.

2. Spesialisasi selektif, sebuah perusahaan bergerak dalam berbagai kegiatan
usaha berdasarkan sejumlah segmen yang berpotensial untuk dipilih
(sepmen yang berbeda dengan tipe produk yang berbeda). Tujuan dari
spesialisasi selektif adalah menyebarkan risiko yang ada. tetapi perusahan
menjadi tidak fokus terhadap produk yang dibuat.
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Spestalisasi produk, sebuah perusahaan memutuskan untuk menghasilkan
satu jenis produk untuk ke beberapa segmen yang akan dipilih. Contohnya,
perusahaan manufaktur membuat printer yang berbeda dan menjualnya
pada segmen pasar berbeda untuk individu, universitas, dan perusahaan,
Spesialisasi pasar, sebuah perusahaan memutuskan untuk membuat
berbagai kebutuhan atau produk pada segmen atau kelompok tertentu.
Cangkupan ke seluruh pasar, sebuah perusahaan melayani seluruk
kelompok pelanggan dengan menyediakan berbagai produk yang

dibutuhkan oleh konsumen.

Positioning

Positioning adalah tindakan yang dilakukan untuk membuat citra produk

dan hal-hal yang ingin ditawarkan kepada pasamya berhasil memperoleh posisi

yang jelas dan mengandung arti dalam benak sasaran konsumen (Kotler, 2007).
Positioning adalah strategi komunikasi untuk memasuki jendela otak konsumen,

agar produk atau merek atau nama anda mengandung arti tertentu yang dalam

beberapa segi mencerminkan keunggulan terhadap produk atau merek atau nama
lain dalam bentuk asosiat:f (Kasali, 2005).

Menurut Kasali (2005), ada beberapa hal yang perlu diperhatikan dalam

positioning :

1.

2.

Positioning merupakan strategt komunikasi. Untuk menyampaikan produk
atau merck atau nama pebisnis ke calon konsumennya diperlukan
komunikasi. Komunikasi berhubungan dengan atribut-atribut secara fisik
maupun non fisik yang melekat pada produk seperti warna, desain, tulisan
yang tertera di label, kemasan dan nama merk. Komunikasi adalah
menyangkut soal citra yang disalurkan melalui model iklan, media yang
dipilih, outlet yang menyalurkan produk tersebut.

Positioning bersifat dinamis. Persepsi konsumen terhadap suatu produk
atau merk atan npama bersifat dinamis atau berubah mengikuti struktur
pasar atau persaingan. Agar produk tersebut dapat diterima oleh pasar
yang berubah-ubah maka positioning adalah strategi yang harus terus
menerus dievaltuasi, dikembangkan, dipelihara.
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. Positioning berhubungan dengan event marketing. Karena positioning

merupakan suatu citra di benak konsumen, maka pebisnis harus
mengembangkan strategi marketing public relationship melalui event
marketing yang dipilih yang disesuaikan dengan produk yamg ditawarkan.
Positioning berhubungan dengan atribut-atribut produk. Konsumen pada
dasarnnya tidak membeli produk, tetapi mengkombinasikan atribut. Suatu
barang tidak dengan sendirinya memberikan ufility. Barang-barang yang
memiliki karakteristik dan karakteristik tersebut yang membangkitkan
wility (Lancaster, 1996). Karakteristik-karakteristik tersebut yang disebut
dengan atribut, dan atribut inilah yang akan ditampilkan oleh pebisnis

dalam positioning.

. Positioning harus memberi arti dan arti itu harus penting bagi konsumen.

Sebelumnya pebisnis harus mengetahui‘lebih dulu atribut-atribut apa yang
dianggap penting oleh konsumen/target market serta harus memiliki arti.
Atribut-atribut yang dipilih harus unik. Adanya kemudahan informasi pada
suatu produk yang didapat calon konsumen dalam transaksi e-Commerce
membuat pebistawakan agar dapat bersaing. Tujuan dari keunikan ini
adalah membedakan produk pebisnis dengan produk kompetitornya.
Sehingga memiliki nilai yang lebih untuk perusahaan.

Positioning harus diungkapkan dalam bentuk suatu pernyataan. Pernyataan
yang diungkapkan memuat atribut-atribut produk yang penting bagi calon
konsumen, harus dinyatakan dengan mudah, enak didengar, dan harus
dipercaya

Create value

Menurut Jelassi dan Enders (2005), create value berbeda dengan consumer

benefit yang didapat konsumen dari penggunaan produk dan cosf yang didapat

dari membuat produk. Dalam hal ini ada dua syarat yang dibutuhkan perusahaan

agar dapat bersaing dengan sukses dalam pasar yaitu pertama, value yang dibuat
haruslah positif, maksudnya adalah cos? dari produk tersebut harus lebih rendah
dibandingkan benefit yang ditawarkan. Kedua, value yang ditawarkan perusahaan
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harus lebih tinggi dari value yang ditawarkan pesaingnya, agar perusahaan dapat
bartahan lama dalam dunia bisnis.

Untuk membuat value tersebut dengan dua persyaratannya maka
perusahaan harus memiliki consumer surplus dan producer surplus. Consumer
surplus adalah willingness to pay dan konsumen. Contohnya, A ingin membeli
pena, ia melihat pena tersebut banyak memiliki keunikan dan benefit dar pada
pena yang lainnya. A memiliki persepsi bahwa harga dari pena tersebut adalah Rp
15.000,- tetapi setelah ia menanyakannya ternyata pena tersebut hanya seharga Rp
10.000.- sedangkan biaya dari pembuatan pena tersebut Rp 5000,-. Pesaing dan
pena ini untuk membuatnya dengan cost sebesar Rp 7000,-. Maka consumer
surplus yang didapat A adalah Rp 5.000,- sedangkan producer surplus yang
didapat produsen ini adalah Rp 2000,-.

2.3 Promesi

Promosi merupakan salah satu bauran pemasaran. Menurut Cravens
(1998), promosi memiliki tujuan yaitu peﬁgenalan kebutuhan, pengumpulan
informasi, evaluasi alternatif, keputusan untuk membeli dan memberi informasi
kegunaan produk. Menurut Stanton (1998), promosi adalah kegiatan memberikan
informasi menghimbau dan mempengaruhi khalayak ramai, yang menjadi unsur
pokok dalam pemasaran modemn. Menurut Harper (2000), promosi adalah suatu
program terkendali dan terpadu dari metode komunikasi material perusahaan atau
produk yang dapat memuaskan, mendorong penjualan serta memberi kontribusi
pada kinerja laba perusahaan. Dengan adanya promosi maka menunjukkan bahwa
lalu lintas informasi dua arah mengenai produk dan segenap aspek organisasi
yang memerlukan pengelolaan dalam keberadaannya. Alma (2002) mengatakan
fujuan promosi paling utama adalah memberi informasi, menarik perhatian dan
memberi pengarth meningkatkan penjualan. Menurut Sunarto (2003), promosi
adalah semua kegiatan yang dimaksudkan untuk menyampaikan atau
mengkomunikasikan suatu produk kepada pasar sasaran, untuk memberi
informasi tentang keistimewaan, kegunaan, dan keberadaannya untuk mengubah
sikap ataupun mendorong orang untuk bertindak atau membeli. Promosi juga
merupakan suatu tindakan yang memberikan kontribusi terhadap pertumbuhan
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atau kemajuan suatu penjualan dengan mengatur dan melakukan aktivitas-
aktivitas khusus yang dapat meningkatkan keinginan konsumen untuk membeli
produk atau jasa. Promosi berfuyjuan untuk meningkatkan penjualan dan
mendukung periklanan. Promosi Ipenjua.lan terutama diperlukan untuk
memperkenalkan produk baru, mengidentifikasikan dan menarik pembeli baru,
meningkatkan jumlah pembeli, memberi infoi'lgnasi kepada pembeli tentang
perkembangan produk baru.
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BAB 3
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

3.1 Sejarah Perusahaan

Awalnya usaha ini didirikan oleh Antur Hutagaol bersama istrinya
Saurlina Napitupulu pada tahun 1992 yang bertempat didaerah Pasar Permai
(vang dikenal Pasar Ular), Tanjung Priok, Jakarta Utara. Pendirian usaha ini
awalnya masih usaha yang tergolong kecil yaitu usaha yang belum memiliki
badan hukum. Usaha ini pertama kali menjual barang-barang yang di impor dari
Cina. Awalnya usaha ini menjual beberapa macam produk/barang (belum fokus)
seperti kamera, /aser pointer, permainan/game waich, lampu-lampu emergency
dan korek apiflighter. Usaha ini pertama kali menjual barang dagangan langsung
ke customer (end user) atau yang dikenal dengan istilah B2C. Seiring dengan
perjalanan waktu, maka usaha ini semakin berkembang karena banyak pedagang
lain atau pebisnis yang membeli, kemudian dijual kembali ke customer atau yang
dikenal dengan istilah B2B, tetapi masih dalam jumiah kuantitas yang kecil. Saat
itu PD. GAQOL masih menjual produknya dalam jumlah relatif kecil 50-100 pieces
(pes) fjenis. “

_ . PEDAGANG" ™

Gambar 3.1 Transaksi Penjualan Konvensional PD. GAOL
Sumber : PI>. GAOL

Pada tahun 1994, pemilik memindahkan tempat usahanya ke pasar PT.
Jaya Proyek Senen, Jakarta Pusat. Tujuan dari pemilik memindahkan usahanya
adalah unfuk mengembangkan usahanya menjadi usaha grosir. Pemilik bisnis
usaha memilih pasar Senen karena tempat tersebut tepat dalam pemenuban
fujuannya, dimana pasar Senen merupakan pusat grosir bemmacam-macam
produk/barang dan juga banyak pedagang-pedagang dari luar kota yang membeli
bermacam produk dalam jumlah besar. Diharapkan dapat menjaring calon
konsumen yang membeli dalam jumlah yang besar. Bertepatan dengan ini pemilik
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membuat usahanya dengan badan usaha yaitu Perusahaan Dagang GAOL (PD.
GAOL).

Seiring dengan jumlah pembeli yang semakin meningkat mengakibatkan
jumlah barang yang diperdagangkan semakin besar maka pada tahun 1996
pemilik tidak lagi membeli barangnya dan para importir tetapi pemilik berusaha
unfuk langsung berbelanja ke wholesaler yang berada di Singapura. Pengiriman
barang dilakukan melalui jasa Ekspedisi Muatan Kapal Laut (EMKL).

Seiring waktu pemilik telah melibat bahwa produk yang terbesar dalam
jumlah penjualannya adalah korek apiflighter. Tahun 2000 pemilik memilih
menjual produk dengan core produknya vaitu /ighter. Bersama dengan importir
dari Indonesia, pemilik berbelanja langsung dengan memesan barang dari Cina
ke Indonesia melalui ekspedisi PT. Exim Mitra Global. PD. GAOL bekerjasama
dengan PT Exim Mitra Global karena PD. GAOL tidak memilki ijin perdagangan
internasional dengan megimpor produk dan Cina untuk dijual di Indonesia, tetapi
pemilik usaha PD. GAOL sudah dapat memesan langsung lighter atau korek api
dari produsen di Cina (PD. GAOL telah memiliki hubungan yang baik dengan
produsen tersebut). Disamping itu, dalam menjual barangnya sudah mulai fokus
yaitu penjualan produk korek api dan juga segala aksesori korek api.

32 Profil Perusahaan
PD. GAOL merupakan perusahaan yang memiliki visi, misi dalam
menjalankan usahanya mulai dari skala kecil hingga sekarang menengah.

321 Visi

“Hari esok harus lebih baik dibanding hari sekarang”
Pemyataan dari visi PD. GAOL ini, memiliki arti yaitu walaupun usaha yang
dijalankan sudah berkembang tetapi tidak boich berpuas diri. Im1 menjadikan
pemicu bagi pemilik perusahaan beserta karyawan untuk selalu berkembang.

322 Misi

“Memberikan harga bersaing dan mensejahterakan pemilik perusahaan
serta karyawan yang terlibat™.
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Misi ini dibuat oleh pemilik, mengingat tujvan dari perusahan adalah menjadi
perusahaan yang merupakan pemain utama di Indonesia. Untuk itu, pemilik
berusaha untuk memuaskan pelanggannya dengan memberikan harga-harga
barang/produknya yang murah dibanding pesaingnya sehingga para.pelanggannya
juga dapat bersaing dengan para pesaingnya dan sehingga bagi penjual dan
pembeli mendapatkan keuntungan dan keduanya dapat bekerjasama terus

menerus.

3.2.3  Strukfur Organisasi

Dapat terlihat dari Gambar 3.2, dibawah bahwa struktur organisasi dari
PD. GAOL masih sangat sederhana dan sistem kerjanya masih tradisional. Setiap
pihak memiliki keterlibatan dalam memajukan usaha bisnis iri. Pemilik sebagai
pemimpin/koordinasi untuk mengatur segala kegiatan yang terdapat didalam
perusahaan. Pemimpin memiliki kewenangan secara absolut/keputusan penuh
berada ditangannya dan juga bertanggung jawab penuh atas kerugian dan
keuntungan dari usaha tersebut.

Gambar 3.2 Struktur Organisasi PD. GAOL
Sumber: PD. GAOL

Karyawan 1 yaitu pelayan toko, bertugas melayani para pembeli yaitu
memberikan informasi tentang harga, jenis, warna dan ketersedian dari produk
lighter tersebut. Karyawan 2 merupakan bagian pergudangan, tugas utama adalah
mengambil barang dari gudang untuk memenuhi persediaan barang/stok barang
yang ada di tempat usaha tersebut, selain itu juga untuk kepentingan pemenuhan
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barang untuk pengiriman. Di samping itu juga bertugas dalam pengepakan barang
yang akan dikirimkan ke pelanggan yang berada di luar kota. Karyawan 3 yaitu
supir yang bertugas untuk mengantarkan barang-barang yang telah dipesan oleh
pelanggan ke ekspedisi yang ada di Jakarta untuk dikirimkan ke pelanggan yang
berada di luar kota.

33 Produk yang Ditawarkan

Produk yang ditawarkan oleh PD. GAOL bermacam-macam bentuknya
yang dilengkapi dengan fitur yang berbeda-beda dan dengan benfuk yang unik,
untuk menekankan differensiasi pada produk yang ditawarkan. PD. GAOL juga
menawarkan produk-produk dengan beberapa pﬁiha.n warna yang sesuai dengan
selera konsumen. PD. GAOL menawarkan produk korek api yang tidak hanya
sekali mengpunakan langsung dibuang tetapi dapat diisi ulang. PD. GAOL tidak
hanya menawarkan produk korek saja tetapi juga produk tambahan seperti gas
atau minyak untuk mengisi korek, pipa untuk merokok dan juga menawarkan
produk tempat menyimpan rokok. PD. GAOL memberikan harga produk korek
api dari harga dari Rp 5.000 sampai dengan Rp 100.000.
Berikut int adalah beberapa produk yang ditawarkan oleh PD. GAOL :

Tabel 3.1 Produk yang ditawarkan PD. GAOL
Jenis Produk Gambar Produk

Koreck api yang dilengkapi
dengan pisau atau gunting kuku.
PD. GAOL menawarkan korek
api dengan bentuk yang unik dan
Jjuga fitur tambahan seperti pisau
yang dapat digunakan untuk
memotong sesuatu dan juga

gunting kuku.

Sumber: PD. GAOL
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Tabel 3.1 Produk yang ditawarkan PD. GAOL (Lanjutan)
Jenis Produk Gambar Produk

Korek api yang dilengkapi
dengan senter untuk cek uvang

atau senter untuk memberikan

cahaya.

A
T
o
H-
k]
=
4
5
r
h
:
1
¥
K
BN
g.
i
]
L
a3

Korek api yang dilengkapi
dengan waktu, konsumen selain
menggunakan api dan korek
tersebut tetapi juga bisa melihat
waktu yang melekat di korek api

tersebut.

Asbak rokok artistik yang
dilengkapt dengan korek api,
dimana korek tersebut melekat

di bagian asbaknya.

Korek api yang dilengkapi
dengan fitur tambaban yaitu
suara atau musik ketika korek

tersebut dibuka atau dinyalakan.

Sumber : PD. GAOL
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34 Perkembangan Usaka PD. GAOL
Dari tahun ke tahun PD. GAOL berusaha untuk mengembangkan
usahanya. Ini dapat tercermin dari ekspansi yang dilakukan oleh PD. GAOL
dengan membuka cabang baru. Cabang tersebut dikelola oleh kedvua anaknya
dengan berlokasi di senen yaitu toko Mejan dan toko Zipora Cabang pertama
didirikan tiga tahun yang lalu, yang didirikan oleh anak pertama dari pemilik PD.
 GAOL. Setelah itn, satu tahun kemudian anak kedua dari pemilik PD. GAOL
mendirikan cabang yang kedua. Kedua bidang usaha ini dikelola dengan sistem
yang hampir sama dengan sistem perusahaan induknya, penjualan yang dilakukan
dengan target segmen yang sama.

) Tl . BT alp P - Wit

Gambar 3.3 Transaksi Penjualan PD. GAOL Melalui e-Commerce

Sumber : Penulis

Dalam penulisan ini, usaha baru direncanakan untuk memasarkan produk
korek api yang belum dijamah oleh PD. GAOL dan kedua cabangnya, maka
dilibat adanya peluang untuk menjual produk tersebut dengan target market
dengan kelas sosial menengah keatas dengan harga premium dan transaksi
penjualan tersebut dilakukan secara langsung ke customer atau end user (B2C).
Selain itu, penulis juga akan melakukan penjualan produk korek api melalui
online internet atau sering disebut dengan e-Commerce yaitu sebagian upaya

* memperluas pasar dari peningkatan pendapatan.
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BAB 4
ANALISIS PERENCANAAN PEMASARAN BISNIS e-Commerce

Pada bab 4 ini akan diuraikan analisis pasar, perencanaan pemasaran,
produk-produk yang ditawarkar, perencanaan perancangan website, prosedur
dalam pembelian dari bisnis usaha penjualan korek api melalui saluran pemasaran
e-Commerce dan promosi.

Pada analisis pasar akan diuraikan perkembangan pasar pengguna internet,
prospek pertumbuhan internet di Indonesia dan analisis pasar perokok.
Perencanaan pemasaran akan dibahas tentang segmentasi, targeting, positioning
dari bisnis ini. Perancangan websife membahas tentang dasar bagaimana caranya
membuat website. Pada promosi akan dibahas tentang kegiatan yang akan
dilakukan untuk memperkenalkan produk dan juga website yang dibuat.

4.1 Analisis Pasar

Ada beberapa hal yang dilakukan dalam menganalisis pasar, yaitu
analisis perkembangan pasar internet, proyeksi perkembangan pasar internet, serta
analisis pasar perokok di Indonesia, Analisis ini dilakukan dengan data dari
berbagai sumber mengenai industri, pasar yang memiliki hubungan baik langsung

maupun tidak langsung dengan bisnis e-Commerce.

4.1.1  Analisis Perkembangan Pasar Pengguna Internet

Pada Tabel 4.1 dapat terlihat bahwa pengguna internet di benua Asia
terbesar, yaitu sebesar 578,538,257 pengguna pada tahun 2008. Angka tersebut
memiliki persentase 39.5, atau terbesar dibandingkan dengan benua lainnya.
Benua Asia memiliki jumlah pengguna terbesar, pamun hanya memiliki
persentase penetrasi 15.3 %, angka ini merupakan angka terkecil kedua setelah
benua Afrika (Internet World Statistic, 2008).

Pada Tabel 4.2 dapat terlihat bahwa jumlah pengguna internet di Asia
sekitar 578,538,257 disumbang oleh 35 negara yang berada di wilayah benua
Asia. Indonesia memiliki 25,000,000 pengguna internet dipertengahan 2008.
Angka tersebut merupakan jumlab terbesar kelima setelah Cina, Jepang, India
dan Korea Selatan. Pada tahun 2007, pengguna internet sebanyak 20,000,000 juta
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(Internet World Statistic, 2007). Dengan kata lain, waktu enam bulan indonesia
sudah bisa mencapai kenaikan lima juta pengguna internet. Namun, Indonesia
memiliki persentase penetrasi atau persentase dari jumlah populasi yang masih
cukup kecil, yaitu sebesar 10.5%. Penetrasi pasar adalah usaha untuk meraih
pangsa pasar atau market share. Persentase penetrasi pasar yang kecil dikarenakan
biaya untuk mengakses internet yang masih cukup mahal.

Pada Tabel 4.2 terlihat juga tingkat pertumbuhan pengguna intemet di
Indonesia dari tahun 2000 hingga tahun 2008 yaitu sebesar 1,150%. Indonesia
merupakan negara yang memiliki persentase pertumbuhan pengguna intemet
cukup kecil. Walaupun pertumbuhan tersebut kecil, tetapi merupakan peluang
bagi para pebisnis untuk melakukan usaha melalui e-Commerce karena masih
berpotensi untuk berkembang lagi.

Perkembangan pasar tentang pengguna intemet terjadi dimana karena
adanya pola masyarakat yang sekarang in1 sudah mengarah pada kebutuhan akan
informasi yang luas dan murah, Masyarakat sudah memulai menggunakan internet
untuk mencari informasi. Keputusan pemilihan tempat pencarian di internet
merupakan hal yang memberikan kemudahan bagi pencarinya dan dapat
dilakukan diberbagai tempat dan juga kemudahan tempat mengakses internet
seperti berkembang pesatnya wamet-warnet dan kafe yang menyediakan fasilitas
internet yang dapat digunakan pengunjungnya dapat membuat makin
berkembangnya pasar pengguna internet.

Tabel 4.1 Pengguna Internet di Berbagai Benua di Dunia (Jum, 2008)

"""WORLD]NI‘ERNETUSAG@ANDPOPULATION STA‘IISIICS LT U

pi i sage, | IPopu[!ﬁon. i

S Az (2008 €54) 1| Deci3%, 2000, | Latest Dawa .| { Panetiation ). % of World | oy sl
Alrica . .. | 555206340 4.514400) 51,065,610 53% 35% L4032 %
Asla . ...\ 3776181548| 114,304,000 578,538,257 153 % 395% 4061 %
[Ewrope 800,401,065[ 105,096,003  3B4,63,765 a81%|  263%[ 2660%
{Middle Enst ' 197,090,443 3,284,800, 41939200 3% 29%| 11768 %
Nonh Amenca | 337,167.248[ 108,096,800 248,241,968 [ BE%| 170%|  1286%
Latin AmercaiCarlbbean | 576,091,673 19.060.919° 139,009,209 | 241%| 95%| 6693%
Oceanla/Austalia [ 33,981,562 7,620 m'_ 20,204,331 59.5 % 4% 165.1%,
[WORLD TOTAL 6.676,120,285 350 s85452|  1,463,632,361 219%f 100e% 305.5 %

Sumber : Internet World Statistic-www.internetworldstats.com
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Tabel 4.2 Pengguna Internet di Asia (Juni, 2008)

- [2008Em) )|, (Yanr 2

Atganiatan - RIRI6[ .
farmania [ 2,968,506 ] S53%] 00%| 4760%
Raebayen | BATIIT] | 120000 1035860 @ 127% 02%| 8500%
Bangladssh | 153546901 100000 500000 T 03%{ 01%| 4000%
Bwwn 0 emm] B0 A 69% 00%| 7.9000%
- e I B IRy Sy i
B 14,241,640 6.000 T0000) 05% 00%[ 1.0667%
| 1.330,044,605 25000000 253,000,000} 190%| 437%| 10244%
1.108.777; 1.200] _ 01%:  0.0%]| 0.0%
4,630,811 20,000 360,000 78%] o01%[ 17000%
| Tomms|  azsmo  amuan[  @sw; osw[ 7w
[ 1.947,905,698 5,000,000 ; 60,000,000 52%! 1WA%| 11000%
oS! 2.000.000 2000000 105%; 43% 11500%
[ 127.280419 47,080,000 : 94,000,000 A% H2% %7T%
T 15,310,893 70,000 140000  91%: 02%| 15000%
I 23.479,089 E [l =) - 00%
T d9zmatal 19040000 3LEN000 07%. 60% 29%
BT Y TH £1.600; 750,000 UO%, 01%| 13835%
{ 6,677,534 6.000. 100,000 15% 00%[ 13667%
, 250,323 60,000 733,000 516%] 00%| 2067%
. 25.274,13 3,700,000 14,504,000 590%; 26% 3028%
! 79,75 5,000 | 3,000 87%| 00% 3500 %
i Tzewmst T Uamoon mmome|  w7% odw|  wea%
e 1.000. 40,000 DA% 00%[ 39000%
Mspal 7 G RESTM T E000 SEa 1% 01%[  Sm2%
Paliman 7 EnTez00!0 T139000  17.500,000 | 104% 20%[ 129635%
Polippines .  W268L45)] 2000000  14000000)  54%: 24%| 6000%
Siogopore 1 A6 12000000 T Z70s00] S %[ 05%|  1%50%
T M A A K < X (< 1 2500 | T ATk oi%[  6%4%
Telwon | 2920946 6,260,000 15,400,000 | 2% 27% 1450%
Tojikiston L Lol 2,000 19,500 03%; 00%| 8750%
Thetland {77 65.493.208] 2. 300,000 13,416,000 | 5%[ 23%| awEs%
Torkmenktan N T Y1 2000. O wede 4% 00%| 34000%
Uk [ Z8.28000] 7.500! 1,785,000 62%] 03%[ 2.1667%
Viowmam _ T 86.116.559 200,000 20,158 515 4% 35%| 99798%
TOTALASA . = "< [~ X776,181369 [ - 114304000 |- -~ S7B.538257 [+ = -+ 153 %[ 1000% [ - 4061 %

Sumber : Internet World Sratistic-www.internetworldsiats.com

Kategori pengguna Internet di Indonesia dibagi dua bagian, yaitu
pelanggan dan pemakai Internet. Pelanggan adalah yang berlangganan secara
langsung ke Infernet Servive Provider (ISP). Pemakai adalah pengguna Internet
yang tidak hanya secara langsung berlangganan ke ISP, misalnya pengguna di
warnet. Pada Tabel 4.3 ferlihat bahwa jumlah pelanggan ataupun pemakai

internet meningkat terus menernis setiap tahunnya. Ini merupakan peluang bagi
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pebisnis e-Commerce untuk mendukung terjadinya transaksi online tersebut.
Jumlah pelanggan yang cukup besar juga merupakan peluang bagi bisnis e-
Commerce untuk mendukung pebisnis untuk menawarkan fasilitas transaksi
pembayaran kartu kredit online melalui internet, karena tidak mungkin pembeli
melakukan transaksi tersebut di tempat-tempat umum seperti warnet.

Tabel 4.3 Jumlah Pelanggan dan Pemakai Internet

Tabui S Pemakal
1953 12.000
2000 ~ 1.500.000

- 2001 L %.200,000
2002 7.002 4.500.000

03 BES76; o BOSOSH

2004 L087.428 1L226.143
2006 1.700.000 20.000.000

Sumber: APIII (20406)

Internet digunakan untuk keperluan pribadi sebesar 32%, terutama
sebagai sarana hiburan dan informasi; kepentingan bisnis 43% serta internet
digunakan untuk keperluan pribadi dan kepentingan bisnis sebesar 25% (Kompas,
2000). Internet diakses di kantor sebesar 52%, di WARNET sebesar 26%, di
kampus sebesar 19%, di rumah saudara 13 %, di rumah sendid 11 % dan
perpustakaan 1% (Kontan, 2000).

Menurut Yurnalis (2007), dua pertiga pengguna internet di dunia
memperkirakan belanja secara online serta sepertiga pengguna internet telah
menawarkan atau menjual barang secara onfine. Angka ini dipublikasikan sebuah
kelompok peneliti asal Jerman dalam data tentang struktur Internet. Pada kuartal
ketiga 2007 terdapat perubahan tentang cara penggunaan internet. Pengguna
internet secara online membandingkan harga sebanyak 80%, membeli produk dan
layanan di intemnet 67%, dan melancarkan transaksi bank secara onlfine 53%. Di
samping itu, 39% pengguna internet mencari berita politik dan 34% berita

ekonomi atau bursa secara online. Sementara 35% pengguna intemnet
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mendapatkan informasi asuransi, dan perdagangan bursa secara online dilakukan
sebanyak 9% pengguna.

Menurut hasil survei AC Nielsen (2007), tren berbelanja via online atau
lewat intemet di tanah air terbilang cukup besar. Berdasarkan survei AC Nielsen
pada pertengahan April hingga awal Juni 2007 yang terdini dari 511 responden
Indonesia, terdapat 51% responden telah melakukan belanja melalui internet dari
jumlah responden. Menurut Catherine Eddy, Executive Director Client Solutions
Nielsen Indonesia, belanja melalui internet dilakukan oleh responden Indonesia
untuk melakukan pembeli seperti tiket pesawat 40%, buku 37%, perangkat
elektronik 21%, pakaian aksesoris, sepatu 21%, computer sofiware 20%, dan
unfuk item grosir 1%. Menurut hasil survei dikatakan 51% mesin pencari google
dan yahoo membantu mencari informasi situs atau website mana yang akan
digunakan untuk belanja oniine, 40% membeli dari situs yang sama, menjelajah
secara umum 37%, dan rekomendasi online 36%.

Dalam hasil survei dikatakan bahwa cara pembayaran ornline yang biasa
digunakan oleh responden Indonesia adalah sebesar 45% melalui transfer bank,
sebesar 43% lewat kartu kredit, dan sebesar 11% melalui kartu debit. Pembayaran
yang dilakukan melalui kartu kredit dengan jenis kartu Visa sebesar 65%, jenis
Master Card sebesar 29%, dan jenis kartu lainnya sebesar 6%.

Hasil survei dikatakan bahwa frekuensi mengakses intemet untuk email,
responden Indonesia menjawabnya 76% setiap bari, untuk instant messaging,
55% responden mengatakan mengakses internet setiap hari. Selain itu, 28%
responden Indonesia juga membaca blog setiap harinya. Chatting sebesar 34%

responden Indonesia mengakses internet setiap hari.

4.1.2  Analisis Prospek Pertumbuhan Internet di Indonesia

Prospek pertumbuhan intemnet di Indonesia untuk tahun kedepan akan
bertambah banyak. Hal ini terbukti dari semakin mudahnya terdapat tempat-
tempat mengakses internet seperti di warnet, di restauran atau kafe-kafe yang juga
mulai memberikan fasilitas internet. Ditambah lagi dengan adanya perusahaan-
perusahaan penyedia layanan internet yang memberikan harga yang cukup murah
bagi pelangan internet.
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Seperti halnya dengan PT First Media menawarkan akses intemet murah
melalui media kabel TV dengan berbagai tingkat data rate, dan tingkat harga yang
sesuai. Menurut Chief Executive Officer First Media, Roberto F. Feliciano,
layanan internet yang sudah bisa dinikmati warga Jakarta, Surabaya, dan
Deppasar. Tarf internet yang ditawarkan First Media adalah sebesar Rp
09.000/bulan untuk biaya langganan serta biaya awal pemasangan sebesar Rp
500.000 untuk modem Internet, pelangan dapat menikmati internet berkecepatan
hingga 384 kbps tanpa batas. Jaringan optik yang sedang digalangkan First Media
sudah mencapai sekitar 5.000 km di wilayah Jakarta, Surabaya, Denpasar dan
akan terus berkembang.

Pertumbuhan pengguna intermet akan semakin bertambah ditahun
mendatang dengan adan};a dikeluarkan Keputusan Dirjen Postel No. 115/2008
tentang persetujuan terhadap dokumen jenis Jayanan sewa jaringan, besaran tarif
sewa janngan, kapasitas tersedia sewa layanan janngan, kualitas layanan sewa
janngan, dan prosedur layanan sewa jaringan, maka tarif sewa jaringan
diturunkan. APJII mengungkapkan penurunan tarif sewa sebesar 40% bisa
mengurangi biaya produksi pada segmen internasional, sehingga harga yang
diberikan kepada pelanggan turun 20%-40%. Penurunan tarif sewa jaringan
mencangkup sewa jaringan atau /eased line adalah penyediaan jaringan transmisi
untuk komunikasi elektronik yang menghubungkan dua titik terminasi secara
permanen untuk digunakan secara eksklusif dengan kapasitas transmisi yang
simetris. Hal ini tidak hanya akan dirasakan oleh pelangan sewa jaringan atau para
penyedia jasa internet, tetapi juga akan dapat dinikmati pengguna akhir. Memang
penurunan tarif sewa jaringan ini belum terlaksana secara keseluruhan masih
butuh waktu bagi para pihak penyedia jasa internet karena mereka barus merevisi
ulang kontrak dengan penyedia sewa jaringan internet tetapi diharapkan akan
menjadi peluang yang lebih besar kedepannya.

Dalam hal tersebut, diharapkan pengguna internet akan semakin banyak
dan pelangan internet semakin banyak pula. Dengan adanya pelangan yang
semakin banyak maka berpotensi bagi pelangan internet tersebut mengakses
internet dengan wakin yang cukup lama dari biasanya. Dengan demikian, potensi

pasar pengguna internet dibarapkan dapat mencari dengan leluasa informasi
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tentang produk yang diinginkan tetapi juga tidak terbatas oleh waktu karena biaya
untuk mengakses internet murah. Menurut Yurmnalis (2007), orang yang setiap
minggu online lebih dari 10 jam, akan melakukan belanja sesuatu di internet
sebesar 49%, sedangkan pengguna Internet 1-2 jam seminggu, melakukan belanja
sesuatu di internet hanya 20%. Biaya yang murah 2kan membuat pelangan
bertambah banyak serta waktu untuk mengakses internet lebith }ama maka
kemungkinan akan melakukan belanja sesuatu di internet akan semakin besar.

4.13  Analisis Pasar Perokok di Indonesia

Pada Tabel 4.3 terlihat bahwa pada tahun 2002, Indonesia merupakan
konsumen rokok tertinggi kelima di dunia setelah Cina, Amerika Serikat, Rusia
dan Jepang. Ini membuktikan perokok di Indonesia memiliki jumlah yang sangat
besar. Menurut survei Departemen Kesehatan (2007), sekitar 141,440,000 jiwa
yang merupakan perokok aktif di Indonesia. Terdapat sekifar 1,92 juia jiwa
perokok anak yang berusia 8-18 tahun. Kategori anak yaitu berusia 18 tahun
kebawah. Menurut badan pusat statistik, perokok aktif kebanyakan dari kalangan
lemah/miskin yaitu sebesar 60% atau sebanyak 84,840,000 jiwa, selebihnya dari

kalangan menengah keatas.

Tabel 4.4 Negara-Negara dengan Konsumsi Rokok Terbesar Tahun 2002
| Milyar Batang

Bras
Spanyol

Sumber: www.fas.usda.gov/psd/complete hles/TOB-1222000 csv
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Menurut data Survei Sosial Ekonomi Nasional, Prevalensi merokok

berbeda-beda menurut ketegori jenis kelamin, kelompok umur, wilayah tempat

tinggal dan tingkat pendidikan. Besarnya prevalensi merokok berdasarkan

beberapa kategori tersebut adalah sebagai berikut (SUSENAS, 2001):

a. Prevalensi merokok menurut jenis kelamin

Prevalensi merokok umur 15 tahun ke atas pada laki-laki lebih tinggi

dibandingkan dengan prevalensi pada perempuan. Pada tabun 2001,
prevalensi pada laki-laki sebesar 62,2% dan perempuan sebesar 1,3%.

b. Prevalensi merokok menurut kelompok umur

Tabel 4.5 Prevalensi merokok menurut kelompok umur

Umaur |{Laki-laki |Perempuan | Umur | Laki-laki |Perempuan
15-19 24,2 0,2 4549 | 74,4 2,2
2024 | 60,1 0.6 50-54 | 70,4 2,6
25-29 1699 0,6 55-59 | 69,9 3
30-34 70,5 0,9 60-64 65,6 2,8
3539 [ 73,5 1,3 05-69 | 64,7 2,7
4044 | 74,3 1.9 70-74 | 59,2 2,1
75+ 48,5 2,1
Sumber: SUSENAS (2001)

c. Prevalensi

pedesaaan)

merokok mennrut  wilayah tempat

tinggal (perkotaan-

Penduduk yang tinggal di pedesaan mempunyai prevalensi merokok yang

lebih tinggi dibandingkan dengan yang tinggal di perkotaan. Prevalensi

merokok di pedesaan adalah sebesar 34,0% dan di perkotaan sebesar

28,2%.

d. Prevalensi merokok menurut tingkat pendidikan

Prevalensi merokok laki-laki yang tidak sekolah/tidak tamat SD adalah
yang tertinggi yaitu 73%. Tingkat pendidikan semakin tinggn maka

prevalensi merokok makin kecil. Pada prevalensi tamat SD 65,1%, tamat
SLTP 51,8 %, tamat SLTA 57,7 % dan Perguruan Tinggi 44,2 %.
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Berdasarkan SUSENAS (2004), Penduduk yang tinggal di pedesaan
mempunyai prevalensi merokok yang lebih tinggi dibandingkan dengan mereka
yang tinggal di perkotaan. Pada sekitar 34% penduduk berumur 15 tahun ke atas
merokok, di daerah pedesaan 36,6% dan di daerah perkotaan 31,7%.
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Gambar 4.1 Tren Konsumsi Rokok di Indonesia

Sumber : www_fas.usda.gov/scriptsg/gain_display report.exe?

Pada Gambar 4.1 terlihat bahwa tren konsumsi rokok di Indonesia setiap
tahunnya meningkat. Pada tahun 1970 hingga tahun 2000, konsumsi rokok di
Indonesia meningkat 7 kali lipat dari 33 milyar batang menjadi 217 milyar batang.
Pada tahun 2006 konsumsi rokok di Indonesia menjadi 230 miliar batang. Tren
konsumsi rokok yang semakin meningkat menyatakan bahwa jumlah perokok di
Indonesia semakin meningkat juga. Jumlah perokok di Indonesia yang semakin
banyak merupakan peluang yang besar bagi pebismis untuk menjual korek api

sebagai asesoris untuk menyalakan rokoknya.

42 Analisis Perencanaan Pemasaran

Pada pembahasan im akan dilakukan analisis perencanaan pemasaran
dari penjualan korek api melalui e-Commerce. Analisis yang dilakukan meliputi
analisis segmentasi, targeting dan positioning.

4.2.1 Analisis Segmentasi
Analisis segmentasi dilakukan pada pengguna yang berpotensial, yaitu
dibatasi dalamn pengguna internet. Pengguna internet tersebut tidak dibatasi dari

mana mereka mengakses internet, mereka dapat mengakses internet di kantor,
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rumah, lembaga pendidikan ataupun warung internet. Pengguna internet juga

tidak dibatasi dengan kriteria seperti pribadi, kelompok maupun keluarga.

1. Segmentasi Berdasarkan Geografis
Pada segmentasi imi dilakukan berdasarkan daerah yang didukung oleh
infrastruktur pelayanan intemet. Segmentasi dilakukan pada kota-kota
besar atau daerah yang berada di Indonesia. Daerah perkotaan merupakan
daerah yang rata-rata sudah memiliki infrastruktur intemet sehingga akan
menunjang terjadinya transaksi online atau e-Commerce. Menurut survei
Google (2008), pengguna internet indonesia terbanyak ada di daerah
Jakarta Raya, Jawa Timur, Jawa Barat, Yogyakarta, Jawa Tengah,
Sumatera Utara, Bali, Sumatera Selatan, Kalimantan Timur, Sulawesi
Selatan.
2. Segmentasi Berdasarkan Demografis

Jenis kelamin atau gender. Pada segmentasi ini, dibedakan berdasarkan
jenis kelamin yaitu pria atau wanita. Pada umumnya jarang sekali suatu
produk dibedakan berdasarkan jenis kelamin yaitu pria atau wanita. Tetapi
pada bisnis usaha ini dikaitkan dengan jenis kelamin karena produk yang
ditawarkan adalah korek api.

Pendidikan. Pada segmentasi ini dibedakan berdasarkan pendidikan dari
calon konsumen. Dengan adanya tingkat pendidikan biasanya juga dapat
menentukan pendapatan dan kcl.as sosialnya. Selain 1tu juga dapat
menentukan tingkat intelektual seseorang sehingga akan menentukan
barang yang akan dipilih atau digunakan. Mepurut pendidikannya,
pengguna internet adalah mereka yang biasa menggunakan komputer dan
juga pengakses intermet. Segmentasi dilakuvkan pada pendidikan SMU,
Akademi, Universitas. Alasannya adalah pengguna komputer dan
pengguna internet pada umumnya lebih banyak atau minimal yang
berpedidikan mulai dari SMU. Berdasarkan riset yang dilakukan Telkom
(2003) bahwa scbagian besar pengguna intemet di Indonesia
berpendidikan di atas sekolah menengah atas. Dari 1.500 responden yang
mengikuti niset di tujuh kota besar, hampir 97% pengguna telah
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menyelesaikan pendidikan menengah atas bahkan 424 persen
berpendidikan S1.

Usia. Pada segmentasi usia hanya pada segmen manusia dewasa, dianggap
yang berpotensial untuk dapat menggunakan internet adalah segmen
dengan usia dewasa. Segmen-segmen tersebut adalah (Kasali, 2005):
Kelompok usia 17-23 tahun

Kelompok usia 24-30 tahun

Kelompok usia 31-40 tahun

Kelompok usia 41-50 tahun

Kelompok usia 51-65 tahun

. Segmentasi Berdasarkan Psikografis

Gaya hidup, Segmentasi psikografts memilah-milah suatu pasar kedalam
segmen-segmen gaya hidup yang dianut. Dalam lingkungan yang
homogen sekalipun, pola akfititas, konsumsi dan perilaku tiap orang bisa
berbeda-beda, tergantung gaya hidupnya. Pada segmentasi ini terdapat
segmen perokok dan tidak perokok. Merokok dijadikan gaya hidup bagi
beberapa pria karena tidak sedikit pria yang beranggapan bahwa dengan
merokok dapat membuat mereka menjadi lebih jantan.

Kelas Sosial. Adanya bubungan antara penghasilan, kelas sosial dan
konsumsi. Pilihan konsumsi seseorang bersifat relatif terhadap penghasilan
dan kelas sosialnya dalam masyarakat. Penghasilan bukan faktor utama
dalam menentukan tingkat konsumsi seseorang. Maksudnya, seseorang
yang memiliki penghasilan yang besar tidak berarti biaya konsumsinya
besar. Tetapi dengan kelas sosial dapat ditentukan lebih pasti atau lebih
nyata tentang suatu konsumsi sesecorang (Kasali, 2005). Kelas ekonomi
didefinisikan berdasarkan pengeluaran rutin seseorang. Socio Economic
Status (SES), adalah peringkat atau stratifikasi masyarakat secara sosial-
ekonomi yang disusun berdasar riset badan independen. SES diperoleh
dari survei di berbagai kota, seperti Jabotabek (Jakarta, Bogor, Tangerang,
Bekasi), Bandung, Semarang, Yogyakarta (plus Sleman dan Bantul),
Surabaya, Gerbangkertasila (Gresik, Bangkalan, Mojokerto, Sidoarjo,
Lamongan), Denpasar, Medan, Palembang, serta Makasar. Lembaga riset
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AC Nielsen melakukan pengelompokan berdasar belanja rutin bulanan
rumah tangga seperti listrik, air, telepon, vang sekolah, uang rokok, uang
bensin, dan lain sebagainya. Biaya untuk cicilan rumah, angsuran mobil,
bayar arisan, tagihan kartu kredit, dan enfertainment (nonton bioskop,
makan diluar, membeli baju) tidak termasuk didalamnya. Hal yang
mendasan penggunaan belanja rutin bulanan sebagai patokan ialah karena
orang Indonesia cenderung merasa tidak nyaman jika ditanya tentang
berapa pendapatannya. Ada yang suka mengecilkan dan ada pula yang
cenderung membesar-besarkan. Hal ini akan mempengaruhi keakuratan,
sebaliknya, dengan menggunakan belanja sebagai ukuran, responden akan
lebih terbuka ketika ditanya seberapa besar belanja rutin bulanannya. SES
dibagi dalam beberapa kelas yaitu:

a. Al:Rp 2,25 juta ke atas (6%)
A2:Rp 1,75 juta - Rp 2,25 juta (6%)

¢. B:Rp 1,25 juta - Rp 1,75 juta (13%)

d. Cl1:Rp 800 ribu - Rp 1,25 juta (24%)

e. C2:Rp 600 ribu - Rp 800 ribu (19%)

f. D: Rp 400 ribu - Rp 600 ribu (21%)

g. E: Rp 400 ribu ke bawah (11%)
Data diatas berdasarkan data AC Nielsen (2003). Menurut AC Nielsen
SES untuk tabun 2007 angkanya tidak banyak bergeser sejak tahun 2003.

o

422  Targeting
Pada targeting dilakukan pemilihan kelompok pasar yang memiliki
potensi paling besar untuk dapat melakukan transaksi e-Commierce, serta mampu
dan berminat untuk membeli produk korek api ini. Target pasar yang ditaju adalah
pengguna internet dengan karekteristik berikut ini:
1. Target yang dituju berdasarkan geografis
Target pasar yang dituju adalah daerah perkotaan, biasanya pengguna
internet kebanyakan didaerah perkotaan karena faktor pendukung dar
infrastruktur internet berada didaerah perkotaan lebih baik atau bahkan
lebih mudah. Target segmen yang dituju adalah semua kota atau daerah
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perkotaan yang berada di Indonesia yang dapat terjangkau oleh internet.
Target segmen tersebut adalah pengguna intemet yang memiliki jumlah
pengguna terbanyak di indonesia seperti Jakarta Raya, Jawa Timur, Jawa
Barat, Yogyakarta, Jawa Tengah, Sumatera Utara, Bali, Sumatera Selatan,
Kalimantan Timur, Sulawesi Selatan. Pada awal pendirian usaha ini akan
ditargetkan pada wilayah yang memiliki potensi yang besar atau wilayah
Indonesia lebih dulu. Pemiliban target segmen masih terbatas dalam
wilayah Indonesia atau belum mendunia, alasannya karena Indonesia
merupakan negara yang masih kurang dipercaya di mata dunia.

. Target yang dituju berdasarkan demografis

Jenis kelamin. Korek api yang ditawarkan sangat unik, selain fungsi
utamanya untuk menyalakan rokok, korek api juga dapat digunakan untuk
hiasan, koleksi ataupun hadiah. Target yang dituju dalam bisnis ini adalah
segmen pasar yang memiliki potensi lebih besar untuk membeli korek api.
Target yang dituju adalah pria, alasannya adalah karena fungsi utamanya
adalah menyalakan rokok maka pasar yang memiliki potensi yang cukup
besar adalah pria. Berdasarkan analisis perokok diatas bahwa jumlah
perokok di Indonesia paling banyak adalah pria. Revalensi merokok pada
laki-Jaki kategori dewasa lebih tinggi dibandingkan dengan prevalensi
pada perempuan. Menurut SUSENAS (2001), prevalensi pada laki-laki
sebesar 62,2% dan perempuan sebesar 1,3%. Ini disebabkan karena
budaya di Indonesia, perempuan masih dianggap tabu untuk merokok
didepan umum. Pemnilihan segmen pasar yang dituju juga memiliki alasan
lain yaitu pria dianggap lebih sering, lebih lama dan lebih banyak dalam
mengpgunakan internet sehingga pria berpeluang lebih besar dalam
melakukan transaksi online dibandingkan wanita. Menurut Kadin
Indonesia {(2007) bahwa jumiah pengguna intemnet di Indonesia lebih besar
pria dibandingkan perempuan yaitu pria sebesar 70% sedangkan
perempuan 30%

Pendidikan. Target pasar yang dituju pebisnis yaitu kelompok dengan
pendidikan akademi, universitas. Pemilihan segmen tersebut dengan
alasan yaitu memiliki potensi yang paling besar. Pada kelompok ini
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biasanya yang sering menggunakan internet, mereka yang menggunakan
internet harus mengerti dalam menjalankan komputer. Kelompok dengan
pendidikan akademi maupun universitas memiliki jumlah paling besar
dalam menjalankan komputer.

Usia. Pada segmen yang dituju adalah usia produktif dengan umur 24
tahun sampai dengan 50 tahun. Usia ini merupakan usia yang sudah
mandiri dan sudah bisa mencari nang sendiri sehingga mereka tidak harus
merasa ketakutan untuk membeli korek api untuk menyalakan rokoknya.
Pebisnis tidak memilih segmen berusia dibawah umur 24 tahun karena
pada umumnya usia tersebut merupakan usia yang masih tanggungan
orang tua. Uang yang diperoleh dari orang tua saja dan mereka juga akan
dilarang untuk merokok oleh orang tuanya sehingga mereka tidak akan
berani untuk membeli rokok apalagi korek api untuk menyalakan
rokoknya. Pada Tabel 4.5 terlihat bahwa persentase perokok dengan umur
24 tahun hingga 50 tabun memiliki persentase jumlah yang besar. Menunut
AC nielsen sebagian besar pengguna internet berusia 25 tahun sampai
dengan 40 tahun.

Target Pasar yang dituju berdasarkan Psikografis.

Gaya Hidup, target pasar yang dituju adalah pasar yang memiliki potensi
untuk membeli yang paling besar. Target pasar yang dituju adalah pria
perokok. Menurut survei Departemen Kesehatan (2007), jumlah perokok
pria dewasa adalah 300,920,000 jiwa.

Kelas Sosial, Pada bisnis ini target pasar yang dituju adalah pasar dengan
kelas sosial menegah keatas atau dari SES Al: Rp 2,25 juta ke atas (6%),
A2:Rp 1,75 juta - Rp 2,25 juta (6%), B: Rp 1,25 juta - Rp 1,75 juta (13%),
Cl: Rp 800 ribu - Rp 1,25 juta (24%). Menurut survei Departemen
Kesehatan (2007), jumlah perokok darn kalangan menengah keatas sekitar
56,000,000 jiwa. Pada pemilthan segmen ini dikarenakan kelompok
tersebut memiliki daya beli yang lebih besar dibandingkan kelas sosial
menengah kebawah karena produk yang ditawarkan adalah produk korek
api dengan harga premium, disamping itu banyak perokok dar kalangan
menengah keatas yang menggunakan internet.
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423  Positioning

Setelah menentukan segmen yang dituju maka dilakukan positioning
sebagai wujud mengkomunikasikan produk atau layanan yang ditawarkan.
Positioning dilakukan pada produk dan layanan yang ditawarkan. Positioning
dilakukan pada produk, dengan membuat produk tersebut elegan dan tidak terlihat
murahan. Ini dilakukan karena target market bisnis ini adalah kelas sosial
menengah keatas. Produk yang ditawarkan terbuat dari bahan yang berkualitas
atau tahan lama dan dikemas dalam sebuah box atau kotak yang membuat produk
tersebut elegan. Posifioning dilakukan juga pada layanan yang ditawarkan yaifu
mudah, customize dan aman. Layanan yang mudah, cusfomize dan aman dapat
terlibat dalam tampilan websife yang akan dibangun. Mudah artinya pebisnis
menawarkan pilihan layanan mudah, calon konsumen dapat dengan mudah
melakukan transaksi pembelian dari tempat mereka beraktifitas. Kemudahan
didapat dari mereka mulai mencari informasi produk hingga pembayaran. Jualan-
korekapi.com selain menawarkan pembayaran melalui transfer bank, juga
menawarkan pembayaran secara mnudah dengan kartu kredit. Layanan yang
cusfomize, yaitu layanan ditawarkan bagi pembeli yang ingin menjadi pelangan
agar dapat mengisi informasi data serta mengisi produk korek api yang diminati.
Pelayanan yang diberikan adalah memberikan informasi tampilan gambar dan
detail dari produk-produk baru tersebut yang disesuaikan dengan minat pelanggan
dan juga seizin pelanggan. Layanan yang ditawarkan aman yaifu konsumen
bertransaksi dengan aman misalnya dalam pembayaran dengan kartu kredit.
Selain itu, data-data/informasi pelanggan juga aman dalam kerahasiaannya atau
tidak disebarluaskan.

4.3 Produk yang ditawarkan

Produk yang ditawarkan dalam bisnis ini berkisar harga dari Rp 50.000
hingga Rp 400.000. Produk yang ditawarkan memiliki bermacam-macam bentuk
yang unik dan memiliki pilihan warna yang berbeda. Produk korek api yang
ditawarkan adalah korek api gas yang dapat diisi ulang. Korek api yang
ditawarkan berkualitas dan juga dikemas dengan kotak-kotak sehingga terlihat
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elegan. Benkut ini adalah beberapa contoh gambar korek api yang ditawarkan

dalam bisnis usaha jualan-korekapi.com:

Tabel 4.6 Produk yang ditawarkan oleh jualan_korekapi.com

Korek api yang terdiri
dari dua bagian, bagian
pertama untuk
menyalakan  apinya,
bagian kedua untuk
asbak

Korek api yang dengan
bentuk dupont dengan
pillhan corak dan

warna yang berbeda

L —
G5
4

Korek api dilengkapi
dengan pisau atau

gunting kuku.

Sumber: Penulis
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Tabel 4.6 Produk yang ditawarkan oleh jualan-korekapi.com (Lanjutan)

Ini merupakan korek
api paket. Dalam satu
kotak tidak  hanya
korek api saja tetapi
juga dilengkapi dengan
pena  atau  tempat
rokok, gantungan

kunci.

Korek api denpan
berbagai pilihan
bentuk, warna dan juga
nyala api yang berbeda.
Ada ap1 bara atau api

biasa.

Paket korek apl
dilengkapi dengan
asbak yang terpisah.

Asbak yang memiliki
bentuk-bentuk yang
uruk

Pipa rokok. bagi para
perokok agar tar pada
rokok tidak langsung

Sumber: Penulis
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Tabel 4.6 Produk yang ditawarkan oleh jualan-korekapi.com (Lanjutan)

Asesoris rokok (tempat
rokok). Bagir para
perokok dapat
menyimpan rokoknya

ditempat ini.

Desk Top  Lighter,
korek api yang
memiliki bentuk yang
unik-unik dan dapat
dibuat sebagai
pajangan yang dapat
diletakkan di meja.

Sumber : Penulis

44 Perancangan Website

Analisis 1ni dilakukan untuk mengetahui bagaimana melakukan

perancangan website dan apa saja yang diperlukan dalam merancang web.

Perancangan website tersebut merupakan salah satu bagaimana pebisnis dapat

memposisikan produk serta layanan yang akan ditawarkan melalui website yang

akan dibangun dibenak konsumennya.
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44.1 CaraPembuatan Web

Dalam membangun e-Comnmierce diperlukan beberapa hal IT infrastruktur
seperti halnya PC, modem, jaringan internet, website; nama domain, hosting.
Konsumen untuk dapat mengakses internet harus terkoneksi melalui ISP. Setelah
terkoneks1 di dalam jaringan intemet, pelangan dapat mencari website yang
diinginkan. Supaya website dapat tampil di jaringan internet maka pemilik website
harus mendaftarkan websife yang tetah dibuat ke perusahaan webhosting.

Dalam melakukan usaha bisnis biasanya dibutuhkan wadah/tempat untuk
melakukan kegiatan tersebut atau tempat untuk melakukan transaksi jual beli.
Usaha bisnis melalui internet, sama halnya dengan usaha bisnis konvensional,
memerlukan tempat untuk menjajakan produk-produk untuk dapat dilibat calon
konsumennya. Dalam e-Commerce tempat untuk melakukan transaksi jual beli
disebut dengan websife, maka para pebisnis dapat melakukan transaksi tersebut
dengan cara membangun website untuk bisnisnya sendiri atau dapat menumpang
dari website yang disediakan khusus untuk umum seperti kaskus.us.

Dalam hal ini kaskus menyediakan space bagi pebisnis yang ingin menjual
produknya melaluvi intemet dengan cara memasukan produk yang akan dijual.
Kekurangan jika menumpang websife yaitu pebisnis harus meng-update terus
menerus agar produk yang ditawarkan di websife kaskus menjadi halaman teratas,
serta calon konsumen tidak mudah percaya terhadap usaha bisnis yang dibangun.
Usaha seperti ini tidak periu mengeluarkan wang dalam pembuatan web karena
setiap orang bebas dan gratis untuk menggunakan web tersebut.

Dalam perancangan bispis usaha korek api melalui internet merupakan
bisnis usaha profesional, maka dibuat dengan membangun website untuk sendiri.
maka ada beberapa hal yang perlu diperhatikan dalam membangun website yaitu

web hosting, nama domain, cara pembayaran dan keamanan dari websire tersebut.

4.4.1.1 Web Hosting
Website yang akan dibuat diibaratkan sebuah rumah. Dalam internet,
lahan itu merupakan server. Dalam membangun website sendiri dengan server

milik sendiri dengan biaya yang cukup tinggi atau pebisnis dapat menyewa
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scbagian atau sebuah server yang disediakan layanan hosting. Dalam layanan
hosting terdiri dari dua jenis yaitu (Dianawati, 2007) :

1. Layanan hosting secara gratis, banyak kekurangan dari layanan hosting
secara gratis diantaranya; pebisnis tidak dapat menentukan sendiri nama
domain, yang dilakukan hanya menambahkan subdomain di nama domain
yang sudah tersedia oleh penyedia jasa hosting tersebut, disamping itu
banyak menyebabkan calon pelangan akan meragukan dalam kesungguhan
dalam berbisnis/nantinya dapat mempengaruhi ketidakpercayaan calon
pelangan terhadap usaha pebisnis. Tetapt ukuran dari ruang yang
disediakan sangat terbatas, kebanyakan penyedia jasa fosfing gratis hanya
menyediakan 5 MB. Dalam ukuran yang terbatas ini, pebisnis dalam
membangun toko online dalam ukuran kecil saja; untuk menghemat
bandwidth, biasanya penyedia layanan hosfing gratis biasanya membatasi
ukuran transfer data sehingga dapat memungkinkan website tersebut tidak
dapat diakses karena terlalu kecil bandwidth dari transfer datanya; selain
itu tidak tersedianya fasilitas daiabase, dimana website bisnis tidak
terstruktur sehingga pengunjung tidak dapat menemukan, tidak dapat
menata dan merawatnya.

2. Layanan hosting yang berbayar. Banyak keuntungan yang didapat pebisnis
dari layanan bhosting yang berbayar. Dalam hal ini pebisnis dapat
menentukan size dari Tuangan yang diperlukan, vkuran transfer data pun
lebih besar, website bisnis terstruktur sehingga pengunjung dapat
menemukan, menata dan merawainya. Terlebih lagi para calon konsumen
dapat lebih percaya lagi terhadap usaha ini karena pebisnis serius untuk
membuat usahanya. Dalam layanan hosting yang berbayar memberikan
beberapa fasilitas yang pada umumnya seperti:

a. Disk Space
Disk space merupakan kapasitas ruang yang dijual oleh penyedia
layanan hAosting yang memiliki ukuran dari kecil hingga yang
besar. Apabila pebisnis memiliki usaha yang kecil maka cukup
memerlukan kapasitas rvang sebesar 2 sampai dengan 5 MB.
Ukuran ruang tersebut dapat memuat gambar produk berkisar 10-
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50 item, jumlah halamannya sekitar kurang dard 10 halaman
tampilan layar. Tetapi bila menggunakan banyak gambar, file-file
audio/video kebutuhan akan ruangan bisa mencapai 25-50 MB.
Untuk pebisnis skala menengah maka bisa menggunakan kapasitas
ruangan penyimpannya lebih dari 50 MB. Sedangkan untuk
pebisnis dengan skala usaha besar maka kapasitas ruangan diatas
250 MB.
b. Bandwidith/Month,

Bandwidth merupakan besarnya data yang akan dikirimkan dari
server ke komputer calon pembeli dan demikian sebaliknya.
Penyedia layanan hosting memberikan fasilitas berbeda-beda
dalam menawarkan bandwidth. Jika dikatakan penyedia layanan
hosting memberikan fasilitas bandwidth 1 GB per bulan maka
setiap bulannya pebisnis memiliki jatah untuk mentrasfer data dann
juga menerima data 1 GB. Jika kita menggunakannya lebih dari 1
GB maka web kita tiak dapat diakses. Apabila pebisnis merasa
ditengah jalan meras kekurangan bandwidth pada webnya maka
pebisnis dapat meminta untuk meng-upgrade bandwith tersebut
kepada penyedia layanan #osting.

4.4.1.2 Nama Domain

Ibaratkan dengan sebuah rumah yang memiliki alamat, begitu juga nama
domain merupakan alamat dari suatu website. Dalam jarigan internet, alamat web
merupakan serangkaian nomor yang dikenal dengan Internet Protocol address (IP
address), untuk mempermudah mengingat alamat web yang berupa nomor JP
maka dibuat sistem pepamaan domain. Contohnya: google.com, yahoo.com.
Pemilihan nama domain sebaiknya disesuaikan dengan produk atau service yang
akan ditawarkan. Sebvah nama domain terdini dari nama dan Top Level Domain
(TLD). Misalnya nama domain google.com, google merupakan nama sedangkan
.com merupakan TLD. Jenisjenis TLD yang ada adalah .com merupakan situs
yang diperuntukkan komersial, .net merupakan yang diperuntukkan situs
infrastruktur jaringan, .org diperuntukan bagi situs organisasi, .info merupakan
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situs yang diperuntukkan bagi situs informasi, .biz merupakan situs yang
diperuntukkan bagi situs bisnis (Dianawati, 2007).

Untuk membuat nama domain yang diinginkan pebisnis dapat
mendaftarkan. dengan menggunakan jasa agen pendaftaran nama domain yang
biasa disebut registrar atan bisa juga mendaftarkan dengan menggunakan
bersamaan dengan penyedia layanan hosting. Banyak penyedia jasa hosting yang
merangkap dalam pendaftaran domain. Pada bisnis ini akan dilakukan pemilihan
hosting dan domain pada penyedia jasa hosting yaitu bluehost.com. Hal ini
dilakukan karena penyedia jasa tersebut telah menyediakan sesuai yang
diinginkan dari bisris yang akan dibangun. Nama domain yang digunakan pada
bisnis yang akan dipilih adalah jualan-korekapi.com.

44.1.3 Cara pembayaran
Sistem Pembayaran yang dilakukan dalam transaksi e-Commerce dapat

dilakukan beberapa cara seperti halnya dengan visa/master/amex, paypal serta

pembayaran secara tradisional dengan transfer bank (Dianawatt, 2007).

A. Pembayaran dengan kartu kredit
Sebagai penjual diwajibkan memiliki rekening yang wvalid, lalu
mendaftarkan sebagal merchant dari penerbit kartu kredit atau vendor.
Vendor akan menilai lamaran kita apakah cukup layak untuk dijadikan
merchant atan tidak. Setiap kali pelangan melakukan transaksi dengan
kartu kreditnya, maka vendor akan mentransfer dana senilai transaksi
setelah dikurangi komisi ke dalam rekening merchant.
B. Pembayaran dengan uang virtual

Prosesnya sama dengan bertransaksi menggunakan kartu kredit merchant
dan pembeli dibaruskan memiliki rekening, seperi di paypal.com.
Rekening pembeli harus memiliki nilai yang cukup untuk membayar
harga barang yang dibelinya. Selanjutnya proses transaksi pun berjalan
dengan seperti biasa, dimana rekening pembeli dipotong nilainya dan
dipindahkan ke rekening penjual. Nantinya pada saat penjual mencairkan
uang virtual tersebut maka paypal akan mentransfer vang tersebut ke
rekening bank penjual
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C. Pembayaran transfer lewat Bank
Dengan pembayaran transfer bank, pembeli dapat melakukan transfer
uang pembayaran dengan cara mentranfer bank yang ditawarkan oleh
pebisnis. Pada bisnis ini akan dilakukan pembayaran dengan cara kartu
kredit atau dapat dilakukan dengan transfer uang lewat bank yang telah
ditentukan.

4.4.1.4 Analisis Keamanan Web

Dalam transaksi yang dilakukan melalui internet, masalah keamanan
yang menjadi utama dalam berbelanja. Jaringan internet dapat menjadi tidak aman
ketika dua komputer sedang melakukan komunikasi dan di tengah jalan
komunikasi dapat didengar. Artinya komputer lain selain kedua komputer yang
sedang melakukan komunikasi/mengirim data-data satu dengan yang lainnya
dapai maka komputer yang diluar keduanya mungkin saja dapat mengakses data
tersebut.

Menurut Purbo (1997), ada beberapa risiko keamanan yang muagkin
terjadi dalam melakukan transaksi online internet antara lain; Eavesdropping
merupakan masalah yang mungkin akan dihadapi ketika komputer lain yang
bukan yang melakukan komunikasi dapat mendengarkan pembicaraan dan dua
komputer yang sedang berbicara secara private. Manipulation, komputer yang
lain di luar komputer yang sedang melakukan komunikasi akan mengganti
informasi dalam data yang dikirimkan. Impersonation, sebuah komputer akan
berpura-pura menjadi komputer lain atau menjadi komputer tempat melakukan
transaksi dagang. Oleh karena ity, keamanan merupakan prasyarat mutlak data
yang dimiliki sehingga aman dalam melakukan transaksi online melalui jaringan
internet tersebut.

Untuk mengatasi masalah yang mungkin saja terjadi seperti risiko yang
telah disebutkan maka dalam membangun website dengan transaksi yang aman
dipilih website yang memiliki standar keamanan. Penyedia jasa hosting yang
dipilih adalah Bluehost, pemilihan ini berdasarkan harga yang cukup murah dan
juga aman. Bluehost memiliki server mengunakan teknologi firewall dan
encryption untuk keamanan bagi konsumen dalam melakukan transaksi online.
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Firewall merupakan garis pertahanan yang terdepan dari suafu jaringan atau
server. Firewall merupakan suatu perangkat keamanan jaringan yang
memperkenankan berbagai bagian ruas jaringan untuk melaksanakan komunikasi
antara satu dengan yang lainnya sesuai dengan defimisi kebijakan keamanan
(security policy) yang telah diterapkan sebelumnya. Encryption, pada teknologi
ini digunakan sistem Secure Socket Layer (SSL), sebuah standar pengiriman data
secara rahasia dengan memperhatikan faktor keamanan melalui Internet. Protokol
SSL ini mampu mengacak data yang dikirimkan menjadi kode-kode rahasia
dengan kombinasi angka kunci berjumlah 2 pangkat 128. Dari kedua teknologi
keamanan firewall dan encrypfion sudah memenuhi standar keamanan yaitu:
authentication (tahap int adalah tahap identifikasi, receiver mengetahui atau yakin
siapa yang mengirim pesan), encryption (pembaca jain yang tidak resmi tidak
akan mungkin membaca isi pesan), infegrity (pesan yang disampaikan akan
sampai dengan utuh, tidak ada yang terpotong ataupun ditambahkan),
nonrepuditiation (receiver tidak dapat menyangkal telah menerima pesan dari

konsumen).

442 Tampilan Web (Profotype dari Web)

Pada tampilan web yang akan dirancang pada jualan-korekapi.com terdiri
dari enam bagian yaitu tampilan muka website / home, tampilan menu product,
tampilan kow to buy, tampilan menu confact us, tampilan menu browse by
caregorfe;s {(windproof series), tampilan menu sign up now.

Sebagai penjelasan dari Gambar 4.2 di bawah, nama website adalah
untuk menampiikan brand dari usaha yang akan dibangun seperti logo atan nama
dari perusahaan. Contohnya: jualan-korekapi.com. Home untuk menampitkan
halaman muka dari website. Tampilan (festimonial untuk menampilkan
pengalaman dan saran dari pelanggan terhadap pelayanan yang diberikan oleh
jualan-korekapi.com. Hal ini menjadi masukan bagi jualan-korekapi.com untuk
menjadi lebih baik lagi, serta dapat membangun citra jualan-korekapi.com dan
membuat masukan bagi calon pembeli yang berkeingginan untuk membeli.
Promotion untuk menampilkan macam-macam produk yang dalam masa promosi,

sebagai salah satu strategi untuk pengenalan nama website beserta produk-produk

Pemasaran Baru ..., Yuniar Rosusana, FEB W)riRffrsitas Indonesia



53

yang ditawarkan jualan-korekapi.com, sehingga caion pembeli mau berkunjung

melihat website dan juga membeli produk yang ditawarkan. Pada tampilan login

member merupakan bagi pembeli yang sudah berlanggan. Bagi pelanggan yang

sudah memiliki usermame dan password maka mereka dapat melakukan

pembelian dengan pembayaran secara onfine. Pada tampilan best seller

merupakan tempat untuk menampilkan produk-produk yang laku atau sering di

beli oleh pelanggan.

“jualan-korekapi.com” <nama website>

Home ‘ Froduct How to buy Contactus Login member
Browse by categories gl g Username:
Windproof series p°
Picture and description | Picture and description Not Registered ?
Sign Up Now
Double flame
Best seller
Zippo series Picture and description
Picture and description | Picture and description
Duppont series
Honest serdes Promotion
Picture and description
Picture and description | Picture and description
Testimonial
Picture and description
Picture and description | Picture and description
Picture and description
Gambar 4.2 Tampilan Muka Website
Sumber: penulis
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“ jualan-korekapi.com” <nama website>

Home T Praduct How to buy Contact us Login member
Browse by categories Username:
yers Product
. . GO
Windproof series Windproof series
Nol Registered ?
Picture and description | Picture and description Sign Up Now
Double flame
3 more Best seller
Zippo series Double Flame Picture and description
Picture and description Picture and description
Duppont series
> Mo
Honest series Zippo series
Picture and description | Picture and description Picture and description
> more
Testimonial Duppont series
Piclure and desaription Picture and desription Picture and description
=2 mMOre
Honest series
Pi ipti Fi descript . .
ciure and descrption clure and iption Pi and description
> more

Sumber: Penulis

Gambar 4.3 Tampilan Menu Product

Dalam memilih atau mencari informasi tentang produk, ada dua cara bagi
calon pembeli untuk memilih produk yang akan dibeli yaitu dari icon product dan
browse by categories yang terlihat pada Gambar 4.3 dan Gambar 4.4. Penjelasan

Gambar 4.3 diatas, Tampilan menu product untuk menampilkan macam-macam

produk yang ditawarkan oleh jualan-korekapi.com. Produk yang ditampilkan akan
dikategorikan lagi setelah itu calon pembeli dapat melakukan pemilihan

berdasarkan kategori.
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“ jualan-korekapi.com” <nama website>

Home Product How to buy Contactus Login member
. Windproof series
Browse by categories Usermname:
. . GO
Windproof series
Picture and description | Picture and description Not Registered ?
Sign Up Now
Double flame
buy bury Best seller
Zippo series Picture and description
Picture and description | Picture and description
Duppont series
buy buy
Honest series
Picture and description | Picture and description | Picture and description
buy buy
Testimonlal Picture and description | Picture and description | Picture and deseription
buy buy

Picture and description

Gambar 4.4 Tampilan Menu Browse by Categories (Windproof Series)

Sumber: Penulis

Pada Gambar 4.4 tampilan menu browse by cafegories, menampilkan

pencarian produk berdasarkan kategori yang telah ditentukan, sehingga

memudahkan konsumen untuk mencari barang yang diinginkan. Kemudian pilih

salah satu produk yang sesuai dengan keinginan. Untuk memesan, silahkan tekan
tombol beli. Anda bisa memesan beberapa barang sekaligus. Untuk melakukan
pemesan online harus terdaftar sebapai anggota terlebih dahulu. Piciure and

description untuk menampilkan gambar dan keterangan mengenai barang yang
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ditampilkan di websife, seperti harga, ukuran, bahan dan warna dari produk yang

ditawarkan oleh jualan-korekapi.com.

“ jualan-korekapi.com” <nama website>

Home Product How tc buy Contact us Login member

Prosedur cara pembelian dan pembayaran

Browse by categories Username:
Windproof series co
1. Transfer bank No_t Registered 7
Sign Up Now
Donble flame
Best seller
Zippo series Picture and description
2. Kartu kredit
Duppont series
Honest series
Picture and description

Testimanial

Picture and description

Picture and description

Gambar 4.5 Tampilan Menu How to Buy

Sumber : Penulis

Penjelasan Gambar 4.5 Tampilan Menu How fo buy di atas, untuk
mengetahui ketentuan yang berlaku ketika akan membeli produk yang ditawarkan.
Pada tampilan ini berisi prosedur cara pembelian dan pembayaran. Pembeli dapat

memilih dari antara dua pilihan pembayaran yaitu pembayaran dapat dilakukan
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dengan mentransfer ke rekening pebisnis dan pembayaran dapat dilakukan dengan
menggunakan kartu kredit.

“ jualan-korekapi.com” <nama website>

Home Product How to buy Contact us Login member
Browse by categories Contact person: Username:
Windproof series G0
Phone : No_t Registered ?
Sign Up Now
Double flame
Handphone / sms : Best seller
Zippo series Email : Picture and description
Duppont series
Honest series
Picture and description
Testimonial

Picture and description

Pigture and description

Gambar 4.6 Tampilan Menu Confact Us

Sumber: Penulis

Penjelasan pada Gambar 4.6 Tampilan menu confact us untuk

menampilkan alamat yang dapat dihubungi, seperti alamat pebisnis, telepon dan

email.
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“ jualan-korekapi.com” <nama website>

o Windproof series

o Double flame

o Zippo series

Home Product How to buy Contact us My Account
Browse by categories Sign Up Now Edit Account
Windproof series
Username :
Double flame p d -
assword : Best seller
Zippo series Name : Picture and description
Email :
Duppont series
Free new oroduct informatlon
Honest series
Picture and description

Testimonial © Duppont series
Picture and description
Submit
Picture and description
Gambar 4.7 Tampilan Menu Sign Up Now
Sumber: Penulis

Pada Gambar 4.7 bahwa setelah menekan tombol sign up now, maka

calon pelanggan akan dihadapkan pada tampilan website profile yang akan

menuntun mereka menjadi member di jualan-korekapi.com. Setelah mereka

mengisi formulir pendaftaran maka mereka dapat berlangganan secara gratis
untuk mendapatkan informasi produk-produk baru, serta dapat memilih kategori
informasi berdasarkan kategori produk korek api yang diminati pelanggan.
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Setelah menjadi pelanggan, mereka dapat mengganti wuser name,
password, identitas pelanggan, serta informasi produk baru yang diinginkan
sechingga jualan-korekapi.com dapat berkomunikasi terus dengan para
pelanggannya. Misalkan, seorang pelanggan yang awalnya memilih untuk produk
dengan kategori windproof series untuk dikirimkan informasi, sewaktu-waktu ia
dapat menggantikan pilihannya dan memilih kategori lainnya.

4.5 Proses Penanganan Transaksi/Prosedur Pembelian -~
Jualan-korekapi.com menawarkan dua pilihan transaksi pembelian yaitu :
A. Transaksi Pembelian Online Secara Keseluruhan
Transaksi pembelian online secara keseluruhan disini, semua kegiatan
pembeli dilakukan secara onfine internet. Pembeli sebelumnya harus
menjadi member dari jualan-korekapi.com. Pembeli harus memberikan
informasi tentang dirinya dalam mengisi formulir member. Cara-cara
yang dilakukan untuk melakukan transaksi pembelian online secara
keseluruhan dapat terlihat sebagai berikut :
1. Memilih Produk
Calon pembeli sebelumnya dapat melakukan pencarian informasi
tentang produk yang akan dibeli. Setiap produk yang ditampilkan
telah memiliki informasi atau detatl dari setiap produknya.
2. Pesan Produk
Pada pemesanan produk, calon pembeli hanya mengklik barang
yang akan dibeli di kota pembelian.
3. Pembayaran
Pembayaran yang dilakukan dengan cara online. Pihak jualan-
korekapi.com menyediakan pembayaran kartu kredit visa ataupun
mastercard.
4. Konfirmasi
Setelah pembayaran dilakukan maka dari pihak jualan-
korekapi.com akan mengirimkan konfirmasi pembelian kepada
pembeli dan yang harus disetujui kembali oleh pembeli
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Pengiriman Barang
Pengiriman barang akan dilakukan sesuai dengan pemesanan dan

setelah pembayaran lunas.

B. Transaksi Pembelian Semi Online
Transaksi ini ditawarkan kepada pembeli, mengingat tidak semua calon
pembeli memiliki kartu kredit dalam pembayarannya maka jualan-

korekapi.com menawarkan pembayaran dengan mentransfer lewat bank
atau dengan Cash On Delivery (COD). Dengan adanya COD
memberikan solusi untuk memberikan kepercayaan bagi calon pembeli.
Untuk COD sebaiknya menggunakan jasa kurir pribads, terutama untuk
konsumen baru (yang baru pertama kali membeli atau memakai jasa)

dimana umumnya mereka lebih merasa aman. COD diharapkan pembeli

dapat percaya terhadap bisnis ini. Jualan-korekapi.com menawarkan

pemesanan yang dapat dilakukan melalui telp ataupun email.

1.

Pilih Produk

Calon pembeli sebelumnya dapat melakukan pencarian informasi
tentang produk yang akan dibeli. Setiap produk yang ditampilkan
telah memiiiki informasi atau detail dari setiap produknya.
Pemesanan Produk

Calon pembeli dapat melakukan pemesanan barang melalui
SMS/Telp//Email jualan-korekapi.com dengan memberikan kode
barang / nama produk yang akan dipesan disertai dengan nama,
alamat lengkap dan no HP pembeli.

Konfirmasi Jumlah Pembayaran

Setelah itu, jualan-korekapi.com akan memberikan balasan
kepada calon pembeli tentang total harga produk yang dipesan
ditambah biaya kirim dari barang tersebut.

Pembayaran .

Setelah itu pembeli dapat melakukan pembayaran melalui transfer
bank sesuai dengan no rekening dan bank yang ditawarkan dari
jualan-korekapi.com.
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5. Pengiriman dan Konfirmasi Pengiriman
Pengiriman dilakukan oleh jualan-korekapi.com setelah dilakukan
pembayaran oleh pembeli. Pihak jualan-korekapi.com akan
melakukan konfirmasi pengiriman melalui jasa kurir yang
ditawarkan jualan-korekapi.com

Bedanya dengan pembayaran transfer melalui Bank dengan COD yaitu

pada COD proses pengiriman dilakukan lebib dulu ketempat pembeli
baru setelah itu dibayar oleh pihak pembeli.
Jika pembayaran dilakukan sebelum jam 3 sore, maka barang akan

dikirim hart itu juga dan sampai 1-2 hari kerja, sedangkan pembayaran
dilakukan setelah jam 3 sore, maka barang akan dikirim besok hari dan
sampai 1-2 hari kerja setelah tanggal pengiriman.
Ketentuan-kententuan yang perlu diperhatikan oleh pihak pembeli :
A. Dengan Kartu Kredit

kartu kredit yang digunakan harus atas nama pemesan

Jenis kartu yang diterima ialah: Kartu Kredit Visa, MasterCard.

Batas minimal transaksi kartu kredit ialah Rp 250.000.

Batas Maks pembelian 500.000 menghindari kejahatan. Jika lebih dari
batas maks disarankan transfer Bank.

Kartu kredit yang diterima khusus hanya yang diterbitkan oleh Bank
lokal saja.

Transakst ini dikenakan tambahan biaya administrasi, baik jenis kartu
kredit Visa maupun MasterCard sebesar 2 %.

B. Transfer lewat bank

Batas transaksi tidak dibatasi.

‘Hanya berlaku untuk mata uang Rupiah.

Transaksi diianggap lunas apabila transfer sudah masuk ke rekening
pebisnis.

Bukti transfer untuk jumlah dan kendisi tertentu kami perlukan.

Bukti transfer sah digunakan sebagai jaminan transaksi.

Dapat melakukan transfer ke salah satu rekening di bawah ini yaitu
Mandiri, BCA
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C. COD

= Bayar saat barang diterima

= Khusus Jakarta sekitarnya

* Minimal Transaksi Rp 300.000,- atau dikenakan biaya tambahan
khusus.

» Maksimal penerimaan vang tunai ialah Rp 1.000.000,- Lebih dari ini
harus mendapatkan persetijuan khusus/transaksi khusus.

» Berhak menolak pemesanan dengan nilai terlalu besar tanpa disertai
jaminan/kepastian.

* Sistem pembayaran dengan Kartu Kredit hanya berlaku untuk wilayah
Jakarta dan sekitarnya.

4.6 Promosi

Promosi website menjadi begitu penting, karena pada umumnya tujuan
utama sebuah website dibangun adalah untuk mendatangkan pengunjung yang
akan melihat informasi yang disediakan oleh web bersangkutan. Namun
permasalahannya, mendatangkan pengunjung yang tepat ke website pebisnis
tidaklah mudah. Salah satu indikator utama sukses atau tidaknya sebuah website
adalah seberapa besar ia bisa mendatangkan pengunjung yang tepat untuk melihat
informasi yang disediakan. Pengunjung yang tepat dalam arti benar-benar
membutuhkan informasi yang ada di website.

Penjualan korek api melalu internet yaitu memerlukan promosi untuk
mengenalkan nama websife dan juga produk yang ditawarkan. Jualan-
korekapi.com melakukan promosi secara online untuk mengenalkan nama
website-nya dan juga produk-produk yang ditawarkan. Jualan-korekapi.com
melakukan beberapa promosi seperti dibawah ini:

1. Email Signature
Jualan-korekapi.com dapat mencantumkan url di email signature, alamat
website akan disertakan setiap mengirim email. Email signature dapat
~ dibuat melalui menu yang tersedia di setiap email. Jualan-korekapi.com
akan mengirimkan email pertama kali kepada teman-teman atau koneksi
yang dikenal terlebih dahulu.
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2. Mesin Pencari/Search engine
Dengan mendaftarkan website jualan-korekapi.com di mesin pencari maka
calon pembeli dapat mencari dari kata kunci yang dicari. Jualan-
korekapi.com dapat melakukan dua cara untuk mendaftarkan web di mesin
pencari, yattu:

a. Pay-Per-Click (PPC). Dengan cara ini pendaftaran url di mesin
pencari secara berbayarkan, namun cara ini lebih efisien dan efektif
karena iklan yang dibaca oleh mereka yang berminat saja. Hal itu
dapat menghemat biaya dalam mengiklankan wed dan produkaya,
karena biaya iklan yang dibayar hanya sebatas bagi para
pengunjung yang mengklik iklan atau alamat web tersebut yang
ditayangkan oleh mesin pencari. Kelebihan yang lainnya dalam
PPC adalah pebisnis dapat menentukan sendirt seberapa besar
biaya yang akan dikeluarkan untuk iklan tersebut dan seberapa
besar biaya per klik yang akan dibayar, semakin besar biaya per
klik maka iklan atau kata kunci yang di cari terdapat di halaman
paling utama/halaman awal dari mesin pencari. Jualan
korekapi.com mendaftarkan url web-nya di mesin pencari google
(adwords.google.com).

b. -Searrch engine Optimization {SEO), dengan cara ini pendafiaran url
yang dilakukan di mesin pencari secara gratis. Jualan-
korekapi.com akan melakukan promosi dengan mendafiarkan
melalui mesin pencart yang sudah terkenal yaitu google dan yahoo.
Jualan-korekapi.com akan melakukan Search engine Optimization
{(SEQO) agar mesin pencari dapat menampilkan hasil pencarian di
halaman pertama atau paling tidak di halaman awal hasil
pencarian. Jualan-korekapi.com mendaftarkan url di search engine
google.com/addurl. html dan submit.search.yahoo.com/free/request.

3. Intemnet Directory
Internet direcfory berbeda dengan mesin pencari, intemet directory tidak
menggunakan spider atau crawler, directory yang meng-index halaman
web secara manual. Manual yang dimaksud adalah mereka menggunakan
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orang biasa untuk menganalisa setiap halaman web yang masuk.
Keunggulan Direktori dibanding search engine adalah mampu
memberikan /listing websile yang lebih berkualitas. Tetapi karena semua
proses dilakukan secara manual menggunakan editor manusia, jumiah
database yang dimiliki biasanya jauh lebih kecil dibandingkan dengan
search engine. Posisi dari sebuah direktori saat ini disamping
menyediakan listing yang dapat dilihat per kategori adalah unftuk
menunjang relevansi hasil pencarian dari search engine. Maka dari itu
rangking sebuah web di search engine juga dipengaruhi oleh listing
websile tersebut pada beberapa direktori utama. Jualan-korekapi.com
dapat mendaftarkan url di beberapa direktori seperti yahoo directory, open
directory, dan looksmart.com, ini'efﬁf-:t—dircctory.com/.

Iklan Baris

Jualan-korekapi.com dapat melakukan iklan di internet,  jualan-
korekapi.com akan memasang berupa iklan baris melalui situs seperti e-
yellow-pages.info, javamart.net, yellowpages.com, yellowpages.com.au,
e-traderworld.com, classifiedads.com, usfreeads.com, superpages.com,
bizeeurope.com

Forum Online

Setelah jualan-korekapi.com menyimpan url pada email signature, maka
dapat bergabung dengan forum-forum diskusi dan mailing list, namun
harus disesuaikan dengan toko online atau jualan-korekapi.com, seperti
www.kaskus.us

Linki/Banner Exchange

Jualan-korekapi.com dapat melakukan pertukaran banner atau link url

dengan pemilik domain yang lainnya.
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BAB S
KESIMPULAN DAN SARAN

1. Kesimpulan dari penelitian karya akhir ini adalah sebagai berikut:

a. Adanya peluang bisnis dengan e-Commerce dapat terlihat dari semakin
maraknya penggunaan intemnet, serta situasi kota besar Indonesia serba
sibuk dan macet, untuk kemudahan, kecepatan, pemilihan produk / jasa
yang efisien bagi pelanggan. Peluang penjualan korek api dilihat dard
jumlah perokok yang ada di Indonesia merupakan salah satu jumlah
perokok terbesar di dunia, selain bentuknya yang bermacam-macam
dan unik.

b. Bisnis produk korek api melalui e-Commerce yang dibangun
merupakan diversifikasi usaha induknya. Dalam membangun bisnis ini
diperlukan perencanaan bisnis khususnya pemasaran, agar dapat
memperkecil kegagalan dalam melakukan usaha bisnis sehingga bisnis
tersebut dapat berkembang dan menghasilkan profif yang diharapkan.

c. Dalam hal ini diperlukar strategi _pemasaran seperti segmentast,
targeting dan positioning sebelum membangun usaha tersebut. Hal
tersebut diperlukan agar mengetabut siapa saja calon pembeli yang
memiliki potensi yang besar, sehingga produk dan !ayanan yang
ditawarkan sesuai dengan pasar sasaran serta tepat dalam
memposisikannya dalam benak konsumennya.

d. Tampilan website yang dibangun merupakan salah satu bentuk
memposisikan produk dan layanannya di benak konsumen.

e. Promosi dilakukan untuk mengenalkan
nama websife/bisnis baru yang dibangun serta memperkenalkan
produk dan layanan yang ditawarkan. Promosi dilakukan dengan
tujuan agar calon pembeli tertarik mengunjungi website vang dibuat
bahkan hingga membeli produk yang ditawarkan.

2. Saran dari rencana pemasaran persiapan bisnis e-Commerce, yaitu:

a. Bagi pebisnis yang ingin melakukan bisnis im, sebaiknya memilikz
pengetahuan tentang dunia internet khususnya penjualan onfine, jika
pebisnis tidak memiliki pengetahuan tersebut maka dapat
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mempercayakannya pada orang yang berkompetensi dengan menyewa
orang untuk mengurus masalah teknikal.

. Dalam awal pembuatan website diperlukan gambar atau foto produk
yang akan ditawarkan kepada calon pembeli. Dari gambar yang
ditampilkan haruslah menarik dan dibuat detail dari produk tersebut,
sehingga calon pembeli dapat melihat dengan jelas produk yang
ditawarkan dan dapat menarik calon pembeli.

. Pebisnis haruslah memilih penyedia jasa hosting dan domain yang
sesuai dengan kebutuhan dan keinginan bisnisnya.

. Tampilan website harus disesuaikan dengan target pasar yang dituju
adalah pria dewasa perokok dengan kelas sosial menengah k eatas.
Dari segl warna atau banner yang digunakan pada website harus cocok
dengan target pasar. Pasar sasaran kelas sosial menengah keatas maka
website dibuat elegan dengan memberikan informasi barang dengan
detail barang terbuat dari bahan berkualitas dengan bentuk yang
berbeda dengan yang lainnya.

. Pebisnis sebaiknya menawarkan pilihan dan kemudahan bagi pembeli
dalam melakukan transaksi pembelian. Pebisnis dapat menawarkan
transaksi pembelian kesuluruhan online atau transaksi pembelian semi
online. Transaksi pembelian onfine dimulai dari memilih produk,
setelah itu pesan produk, dilanjutkan pembayaran, dilanjutkan
konfirmasi pembayaran lalu barang akan dikirimkan. Transaksi
pembelian semi online dimulai dari memilih produk, dilanjutkan pesan
produk, dilanjutkan konfirmasi jumlah atau total pembayaran oleh
penjual, dilanjutkan dengan pembayaran, setelah itu pengiriman akan
dilakukan penjual dan dikonfirmasikan ke pembeli.

Bagi pebisnis yang ingin memperluas pasar atau website dapat dikenal
dan dikunjungi pengunjung maka sebaiknya daftarkan alamat website
pada mesin pencari terkenal seperti google atau yahoo. Pebisnis juga
dapat mengikiankan produk beserta alamat website dan email pada

forum terkenal seperti www.kaskus.us.
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