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ABSTRAK 

 Penelitian ini di latarbelakangi adanya persaingan usaha atau bisnis pada penjualan online 

maupun offline, sehingga diperlukan strategi pemasaran yang tepat dalam menjual produknya. 

Penelitian dilakukan untuk menjawab permasalahan (1) Bagaimana kondisi persaingan produk 

pakaian pada toko Bibishop Grosir Nganjuk? (2) Apakah beragamnya pilihan dan keinginan 

konsumen memberi perubahan terhadap penerapan strategi pemasaran? (3) Bagaimana 

persamaan dan perbedaan dalam strategi pemasaran produk pakaian dengan sistem online 

maupun offline pada toko Bibishop Grosir Nganjuk? (4) Bagaiaman strategi pemasaran produk 

pakaian dengan sistem online maupun offline pada toko Bibishop Grosir Nganjuk?. 

 Menggunakan pendekatan penelitian kualitatif dengan jenis deskriptif. Data penelitian ini 

didapatkan dari hasil observasi, wawancara secara langsung dengan pihak toko Bibishop Grosir 

Nganjuk maupun konsumen dari toko bibishop serta dokumentasi. 

 Strategi dalam menghadapi persaingan, pertama yaitu memberikan harga grosir tanpa 

minimal pembelian pada sistem online maupun offline, promosi dengan memberikan flour 

barang didepan toko beserta keterangan harga dan promosi di facebook atau aplikasi, 

penyaluran barang secara langsung maupun melalui ekspedisi, yang terakhir adalah beragam 

atau bervariasinya produk. Sesuai dengan keinginan dan pilihan konsumen memberikan strategi 

yang dilakukan yaitu produk yang ditawarkan bervariasi atau beragam, menerapkan harga 

terjangkau dan promosi menggunakan facebook atau aplikasi dan memberikan flour barang 

didepan beserta keterangan harga, penyaluran barang secara langsung dan melalui ekspedisi. 

Strategi pemasaran yang dilakukan bibishop yaitu ready stock barang yang bervariasi, harga 

yang terjangkau, melakukan promosi dan distribusi secara face to face. Sedangkan strategi 

pemasaran sistem online bibishop adalah kelengkapan barang yang bervariasi, memanfaatkan 

sosial media dan mengfokuskan aplikasi, harga yang terjangkau dan distribusi melalui 

perantara. Terdapat persamaan dan perbedaan strategi pemasaran yang dilakukan bibishop 

antara sistem online dan sistem offline, persamaanya adalah menggunakan strategi kelengkapan 

atau beragamnya produk yang ditawarkan dan harga terjangkau. Sedangkan perbedaanya 

adalah sistem online mengfokuskan pada aplikasi atau sosial media dan distribusi melalui 

perantara, sedangkan sistem offline melakukan promosi dengan menggunakan flour barang 

didepan toko beserta keterangan harga dan distribusi secara langsung atau face to face. 

 

 

KATA KUNCI  : produk, harga, promosi, dan distribusi. 
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I. Latar Belakang 

 Di era modern ini, tingkat 

informasi sangat cepat beredar melalui 

jaringan komputer yang biasa disebut 

internet. Semakin majunya tekhnologi 

memberikan perubahan atau dampak 

pada gaya hidup belanja masyarakat 

yang bergeser dari transaksi 

konvensional menuju pada transaksi 

online (https://www.kaskus.co.id). Hal 

ini memberikan perubahan pada dunia 

bisnis, dengan kemajuan tekhnologi 

tersebut membuat perusahaan yang 

semula melakukan penjualan langsung 

kini beralih pada online store. Di 

Indonesia misalnya, hal ini ditunjukkan 

dengan berkembang pesatnya situs 

online atau trend untuk melakukan 

belanja  online yang sudah ada kurang 

lebih sejak tahun 2000 hingga sekarang. 

Apalagi pada saat jaman sekarang ini 

yang terdapat berbagai macam dan jenis 

media sosial yang sangat canggih seperti 

contohnya: twitter, instagram, facebook, 

blog, tumblr, multiply yang bermanfaat 

untuk mempromosikan suatu barang 

yang akan dijual atau dibeli. Online store 

atau online shop adalah sebuah kegiatan 

jual beli barang atau jasa yang dilakukan 

antara konsumen dan penjual, tanpa 

harus melakukan pelayan dengan 

bertatap muka langsung tapi melalui 

media internet. 

(https://lenterahidup.net). 

 Di Indonesia penetrasi internet dan 

media sosial yang terus naik kurang 

lebih sekitar 260 juta penduduk maka 

Indonesia kini memperlihatkan 

potensinya sebagai target pasar yang 

menjanjikan. Disisi lain, angka belanja 

pemasaran digital untuk media sosial di 

Indonesia juga tidak sedikit. Get Craft 

mencatat, pada tahun 2016 para 

pengiklan rata-rata merogoh uang 

sebesar Rp. 1,9 miliar per tahun untuk 

keperluan kampanye pemasaran digital. 

Angka tersebut menunjukkan bahwa 

adanya peningkatan hasil yang dirasakan 

untuk para pengiklan sehingga 

memungkinkan adanya peningkatan 

budget berbelanja pada tahun 

berikutnya. Meskipun adanya 

peningkatan pada pemasaran digital, 

namun bukan berarti pemasaran digital 

tidak mengalami kendala. Get Craft 

melaporkan bahwa lebih dari 5% para 

pengiklanan kurang memahami faktor 

yang membuat metode pemasaran ini 

efektif bagi objektif bisnis mereka. 

Akibatnya, sebagian besar konten 

pemasaran digital lebih banyak 

ditujukan untuk keperluan membangun 

awareness dan keterlibatan user belaka. 

Bukan untuk menghasilkan penjualan 

https://www.kaskus.co.id/thread/5994636a5c779800588b4567/bps-tak-sanggup-lacak-data-transaksi-perdagangan-online/
https://lenterahidup.net/pengertian-online-shop-menurut-para-ahli/
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langsung atau direct sales dan lead 

generation. (https://id.techinasia.com). 

 Selain itu tantangan yang dihadapi 

dalam bisnis secara online akan sangat 

tergantung terhadap kepercayaan 

konsumen karena tidak berhadapan 

secara langsung sehingga rawannya 

untuk melakukan penipuan 

(https://jarvis-strore.com). Maka untuk 

melakukan bisnis secara online, 

dibutuhkan kepercayaan yang tinggi jika 

konsumen tersebut ingin membeli 

produk pakaian tersebut. Alur transaksi 

pembayaran harus jelas sehingga tidak 

terjadi penyimpangan dalam proses 

transaksi penjualan. Dengan demikian, 

ada hal utama yang perlu diperhatikan 

yaitu dalam menerapkan strategi 

pemasaran yang tepat, efisien dan 

efektif. 

 Sedangkan penjualan offline store 

dapat diartikan sebagai penjualan 

langsung atau yang menggunakan media 

tempat sebagai sarana menjual dan 

memasarkan produk. Lokasi merupakan 

hal utama dalam penjualan sebuah 

produk sehingga produk tersebut akan 

dapat dikenal di pasar. Menurut Presiden 

Jokowi perkembangan penjualan offline 

sedang mengalami penurunan karena 

tergesernya gaya belanja masyarakat 

yang lebih memilih transaksi online, hal 

ini dapat ditunjukan dari laporan JNE 

bahwa pada tahun 2017 jasa kurir 

mengalami kenaikan sebesar 130%. 

Selain itu, penjualan produk di toko 

memerlukan dana yang mahal dalam 

membangun atau menyewa sebuah toko. 

Biaya pemeliharaan, pembelian bekakas 

dan biaya perlengkapan untuk 

melengkapi interior pada toko untuk 

mendukung transaksi di dalam toko. 

Maka untuk itu pada penjualan offline 

juga memerlukan strategi pemasaran 

yang tepat untuk dapat bersaing. 

 Pakaian merupakan salah satu 

kebutuhan primer yang tidak bisa 

ditinggalkan. Sehubungan dengan 

kebutuhan primer tersebut maka 

bermunculan keanekaragaman model 

pakaian yang mana disebut fashion. 

Fashion adalah gaya berpakaian atau 

berbusana yang populer dalam suatu 

budaya atau sebagai mode dimana 

digunakan seseorang baik dalam 

kehidupan sehari-harinya atau pada saat 

acara tertentu. Dengan adanya fashion 

tersebut dapat menunjang penampilan 

seseorang, sehingga fashion diperlukan 

oleh masyarakat yang jumlahnya 

semakin meningkat. Hal ini ditunjukan 

dengan meningkatnya penduduk 

Indonesia tahun 2017 mencapai 261 juta 

jiwa (BPS:2017). Jumlah masyarakat 

Indonesia yang banyak menimbulkan 

permintaan akan fashion meningkat, 

https://id.techinasia.com/potensi-digital-marketing-indonesia-di-tahun-2017
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maka muncullah para pengusaha yang 

tertarik pada bisnis fashion tersebut. 

Mulai dari toko baju biasa, butik, dan 

distro yang berjualan secara offline 

maupun online dengan menawarkan 

beberapa model fashion yang sesuai 

dengan kebutuhan. Banyaknya para 

pengusaha ini menimbulkan suatu 

fenomena bisnis yaitu persaingan bisnis 

yang membuat para pelaku bisnis selalu 

berusaha untuk mempertahankan 

usahanya dan bersaing untuk mencapai 

tujuan yang diharapkan melalui 

penerapan strategi pemasaran. 

 Berbagai cara yang dilakukan para 

pelaku bisnis agar usaha yang dijalankan 

tetap bertahan di tengah persaingan yang 

ada. Suatu usaha didirikan dan dikelola 

untuk menghasilkan suatu produk, baik 

jasa maupun barang. Produk yang 

dihasilkan itu dipasarkan dan dijual 

kepada pihak lain, baik individu maupun 

kelompok untuk pemenuhan 

kebutuhanya. Dengan demikian, 

diperlukan pemasaran yang baik. 

 Salah satu contoh usaha atau toko 

fashion yang menggunakan penjualan 

online atau online store maupun offline 

store adalah toko Bibishop Grosir 

Nganjuk. Toko Bibishop memiliki dua 

cara penjualan yang dilakukan untuk 

memenuhi kebutuhan konsumen. 

Pertama adalah penjualan online, pada 

penjualan online Bibishop menggunakan 

media facebook dan aplikasi untuk 

memasarkan produknya. Sedangkan 

pada penjualan offline Bibishop 

menggunakan media tempat yang 

terletak di Jalan Raya Watudandang 

Prambon atau lebih tepatnya didepan 

Kantor Desa Watudandang. Dalam 

penjualan Bibishop kedua cara penjualan 

dilakukan agar dapat bersaing dengan 

usaha atau toko lainya guna menguasai 

pangsa pasar saat ini. Disisi lain 

beragamnya kebutuhan akan fashion 

yang selalu mengikuti trend menuntut 

usaha untuk lebih mengembangkan 

produk dan kualitas yang di tawarkan 

pada barang tersebut. Sehingga hal itu 

diperlukan strategi pemasaran yang tepat 

termasuk didalamnya yaitu promosi 

yang tepat pada sasaranya. Seperti 

halnya dengan barang yang dijual sesuai 

dengan gambar atau spesifikasi produk 

yang di promosikan melalui internet. 

 Strategi pemasaran adalah salah 

satu langkah awal yang dilakukan 

perusahaan dalam pengenalan produk 

pada konsumen dan hal ini sangat 

penting karena berhubungan dengan 

keuntungan-keuntungan yang akan 

didapatkan oleh perusahaan. Dalam ilmu 

pemasaran, sebelum melakukan promosi 

atau pendekatan pemasaran yang 

lainnya, segmen atau pasar yang dituju 
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harus jelas. Lebih dari 66% kegagalan 

bisnis selama 10 tahun pertama yang 

disebabkan karena adanya kegagalan 

pengusaha dalam mendefinisikan pasar 

yang dituju atau dihadapi dan 

manajemen yang lemah 

(http://amp.kompas.com). Pengusaha 

segera bergerak apabila mendengar 

potensi pasar, tetapi tidak bertanya lebih 

jauh : siapa pasar yang akan dituju, atau 

bagaimana potensinya. Konsumen yang 

banyak dan beraneka ragam persyaratan 

dari pembelian yang dilakukan, sehingga 

perusahaan perlu mengidentifikasi 

segmen pasar yang paling efisien. 

Tujuan setiap bisnis atau usaha adalah 

untuk mendapatkan keuntungan, dan 

strategi pemasaran yang dapat 

membantu perusahaan dalam 

mendapatkan keuntungan yang 

diharapkan perusahaan. Salah satu cara 

yang dilakukan dalam mendapatkan 

keuntungan yaitu menjual produk sesuai 

dengan target penjualan atau 

melebihinya dengan mengidentifikasi 

produk apa yang sesuai dengan 

keinginan dan kebutuhan masyarakat. 

Strategi pemasaran yang dibuat tidak 

hanya berkaitan dengan penjualan atau 

sales dan mempromosikan produk, tapi 

juga tentang jenis-jenis pelayanan 

(service) kepada pelanggan yang 

memang diberikan oleh perusahaan 

untuk mendukung pemasarannya. 

(http://Chacha.blogspot.com). 

 Ada banyak hal yang dapat 

dilakukan terhadap keberhasilan suatu 

bisnis, salah satunya adalah strategi 

pemasaran yang tepat. Kotler dan 

Amstrong (2012:72) strategi pemasaran 

adalah logika pemasaran dimana 

perusahaan berharap dapat menciptakan 

nilai bagi customer dan dapat mencapai 

hubungan yang menguntungkan dengan 

pelanggan. Sehingga perusahaan akan 

melakukan yang terbaik untuk 

pelanggan baru maupun pelanggan lama. 

 Dalam pembentukan strategi 

pemasaran ada beberapa alat yang 

digunakan, salah satu contohnya adalah 

bauran pemasaran. Kotler dan Keller 

(2012:25), pada bauran pemasaran 

terdapat empat konsep didalamnya yaitu 

produk, harga, promosi dan distribusi. 

Produk adalah suatu yang ditawarkan ke 

pasar untuk mendapatkan perhatian agar 

produk yang dijual dapat dibeli, 

digunakan atau dikonsumsi untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan 

konsumen. Harga adalah keputusan yang 

berkenaan dengan kebijakan strategis 

dan taktis seperti tingkat harga, struktur 

diskon atau potongan harga, syarat 

pembayaran dan tingkat diskriminasi 

harga diantara berbagai kelompok 

pelanggan. Promosi adalah aktivitas 

http://amp.kompas.com/lifestyle/read/2012/03/26/15345837/~Wirausaha~Tips
http://chacha.blogspot.com/
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yang menyampaikan manfaat produk 

dan membujuk pelanggan untuk 

membelinya. Distribusi adalah kegiatan 

penyaluran barang dari produsen ke 

konsumen. Sehingga dengan adanya alat 

bauran pemasaran tersebut, akan 

memudahkan perusahaan dalam 

menentukan strategi pemasaran yang 

digunakan. 

 Objek penelitian ini adalah toko 

Bibishop Grosir Nganjuk. Bibishop 

Grosir Nganjuk merupakan sebuah toko 

baju online dan offline yang berlokasi di 

Kecamatan Prambon Kabupaten 

Nganjuk. Toko ini menjual pakaian-

pakaian dengan berbagai model dan 

trend, mulai dari baju wanita (long dress, 

kaos, jaket, celana, rok), sandal, sepatu, 

kue lebaran, tas serta aksesoris 

(kacamata). Selama beberapa tahun 

menggeluti usaha jual beli-pesan baju, 

toko online tersebut menggunakan 

media internet dan media sosial dalam 

memasarkan produk-produk yang 

ditawarkan dan pada penjualan offline 

Bibishop Grosir Nganjuk juga 

menggunakan ruko untuk pembeli 

langsung. Berkaitan dengan uraian di 

atas maka peneliti ingin meneliti tentang 

“Strategi Pemasaran Produk Pakaian 

dengan Sistem Online dan Offline pada 

Toko Bibishop Grosir Nganjuk (Studi 

Komparasi)” 

 Berdasarkan latar belakang 

masalah, maka peneliti merumuskan 

masalah sebagai berikut: (1) Bagaimana 

strategi pemasaran produk pakaian 

dengan sistem online dan offline pada 

toko Bibishop Grosir Nganjuk? (2) 

Bagaimana persamaan dan perbedaan 

dalam strategi pemasaran produk 

pakaian dengan sistem online dan offline 

pada toko Bibishop Grosir Nganjuk?. 

 Sesuai dengan latar belakang dan 

masalah dan rumusan masalah diatas 

maka tujuan penelitian ini adalah untuk 

mengetahui: (1) Untuk menganalisis 

strategi pemasaran produk pakaian 

dengan sistem online dan offline pada 

toko Bibishop Grosir Nganjuk? (2) 

Untuk menganalisis persamaan dan 

perbedaan dalam strategi pemasaran 

produk pakaian dengan sistem online 

dan offline pada toko Bibishop Grosir 

Nganjuk?. 

 

II. Metode 

Pendekatan penelitian dalam 

penelitian ini adalah pendekatan 

kualitatif dengan jenis deskriptif. Tujuan 

penelitian deskiptif dalam penelitian ini 

adalah untuk menggambarkan, 

meringkaskan berbagai kondisi atau 

situasi dan fenomena yang timbul di 

masyarakat yang menjadi obyek 
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penelitian yaitu toko Bibishop Grosir 

Nganjuk. 

Ruang lingkup pada penelitian ini 

adalah pertama strategi pemasaran 

produk pakaian dengan sistem online 

dan offline pada toko Bibishop Grosir 

Nganjuk dan kedua lokasi penelitian di 

toko Bibishop Grosir Nganjuk yang 

terletak di Jalan Raya Watudandang 

Prambon atau lebih tepatnya di depan 

Balai Desa Watudandang. 

Dalam penentuan informan yang  

digunakan dalam penelitian ini ada lima 

kriteria yang diberikan. Pertama 

relevance yaitu pemilihan informan pada 

penelitian haruslah informan yang 

berhubungan atau memahami masalah 

terkait dalam penelitian. Kedua 

Recomendation adalah informasi yang 

dipilih berdasarkan rekomendasi dari 

orang-orang terpercaya atau 

berhubungan langsung dengan 

penelitian. Ketiga rapport adalah 

kehadiran peneliti berperan penting 

dalam menggali informasi secara 

mendalam. Keempat readiness yaitu 

peneliti memastikan informan yang 

dipilih benar-benar siap untuk 

diwawancarai. Terakhir reassurance 

adalah informan harus menyampaikan 

informasi sesuai dengan kenyataan atau 

kebenaran. Berdasarkan kriteria-kriteria 

tersebut terdapat empat orang yang 

dijadikan informan pada penelitian ini 

yaitu penilik toko, karyawan toko, 

konsumen penjualan online dan 

konsumen penjualan offline. 

Prosedur pengumpulan data yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah 

wawancara menggunakan audio 

rekaman, observasi atau pengamatan 

langsung pada sistem online maupun 

offline dan dokumentasi berupakan foto.  

Teknik keabsahan data pada 

penelitian ada empat yaitu perpanjangan 

penelitian, ketekunan pengamatan, 

triangulasi pengumpulan data dan 

penggunaan bahan referensi. 

Teknik analisis data pada penelitian 

ini adalah reduksi data, penyajian data 

dan penarikan simpulan. 

 

III. Hasil dan Pembahasan 

Hasil 

Sistem Online di Toko Bibishop 

Grosir Nganjuk 

 Sistem online yang dilakukan toko 

Bibishop Grosir Nganjuk memanfaatkan 

media sosial yaitu dengan facebook dan 

aplikasi khusus dari bibishop sendiri. 

Untuk pemesanan juga menggunakan 

dua media yaitu dengan chat personal ke 

nomor wa bibishop yang bisa didapat di 

facebook bibishop, dan untuk 

pemesanan di aplikasi cukup klik 

gambar yang dipesan lalu tulis berapa 
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jumlah yang diinginkan lalu klik order 

nanti otomatis akan tersimpan di daftar 

pesan. Meskipun cara pemesananya 

berbeda tapi tetap transfer ke atm yang 

sama. Setelah transfer dilakukan, lalu 

memberikan bukti transfer tersebut 

kepada pihak bibishop sendiri. 

 Produk yang ditawarkan pada 

penjualan online yaitu dengan 

kelengkapan produk yang dijual, 

sehingga hal itu dapat menarik perhatian 

konsumen yang sesuai dengan 

kebutuhan dari konsumen tersebut. 

Selain dari kelengkapan produk, 

bibishop juga menawarkan harga yang 

sangat terjangkau yaitu dengan harga 

grosir tanpa minimal pembelian. 

 Penyaluran barang pada sistem 

online dilakukan melalui perantara. 

Perantara tersebut biasanya berupa 

ekspedisi. Pada bibishop melakukan 

penyaluran barang hampir seluruh 

ekspedisi yang ada di Indonesia, hal ini 

dilakukan sesuai permintaan dari para 

pelanggannya untuk membangun 

hubungan yang baik. 

 

Sistem Offline di Toko Bibishop 

Grosir Nganjuk 

 Bibishop Grosir Nganjuk 

menggunakan toko sebagai media dalam 

sistem penjualan offline. Penjualan 

dilakukan dengan tatap muka atau face 

to face. Sehingga saluran pendistribusian 

pada penjualan offline yaitu dengan face 

to face. 

 Adapun keuntungan dalam bisnis 

offline adalah bisa berinteraksi langsung 

pada konsumen atau pelanggan sehingga 

dapat membangun hubungan yang erat 

dengan pelanggan dan mendapatkan 

kepercayaan yang mudah karena adanya 

toko dan produk secara nyata atau 

terlihat. Sedangkan kerugian bisnis 

offline adalah keterbatasan dalam 

melakukan pemasaran karena sasaran 

pemasaran tidak luas yang terkendala 

dengan batas wilayah. 

Bibishop Grosir Nganjuk 

menyediakan toko yang bisa langsung 

dituju dan stok barang yang selalu ada, 

lokasi tersebut di Jl. Raya Watudandang 

Prambon Nganjuk. Para konsumen dapat 

langsung menuju toko bibishop untuk 

memilih produk sesuai dengan 

kebutuhannya. Model atau produk yang 

ditawarkan bibishop selalu mengikuti 

trend yang berkembang untuk 

memenuhi kebutuhan konsumen, saat 

lebaran contohnya bibishop menjual 

jilbab, gamis, dan mukena. 

Pada toko Bibishop harga yang 

ditawarkan adalah harga grosir tanpa 

batas minimal pembelian, sehingga 

harga yang ditawarkan lebih murah 

dibandingkan toko lainnya. 
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Selain dari harga yang terjangkau, 

bibhishop juga menerapkan  

kelengkapan barang dan promosi di 

depan toko dengan flour barang di depan 

yang dibawahnya tercantumkan harga 

barang tersebut. 

  

PEMBAHASAN 

Analisis Kondisi Persaingan 

Penjualan di Toko Bibishop Grosir 

Nganjuk 

 Dalam menghadapi persaingan, 

bibishop menerapkan beberapa strategi 

pada toko Bibishop Grosir Nganjuk 

dengan sistem online maupun sistem 

offline. Strategi yang diterapkan yaitu 

dengan memberikan harga grosir kepada 

setiap konsumennya tanpa minimal 

pembelian pada pembelian online 

maupun offline, selain itu bibishop juga 

memberikan promosi yang menarik 

yaitu memberikan flour barang didepan 

toko dengan keterangan harga dan 

promosi di facebook atau aplikasi 

dengan membuat gambar yang menarik 

dan keterangan yang lengkap tentang 

produk yang ditawarkan serta harga yang 

ditawarkan. 

 Selain penetapan harga dan 

prmosi, bibishop menyediakan toko 

sehingga penyaluran barang bisa secara 

langsung dan juga bisa melalui ekspedisi 

untuk penjualan online. Strategi yang 

terakhir adalah beragam atau 

bervariasinya produk yang ditawarkan. 

Analisis Strategi Bibishop 

berdasarkan Keinginan dan Pilihan 

Konsumen 

 Sesuai dengan keinginan dan 

pilihan konsumen memberikan strategi 

khusus yang dilakukan oleh toko 

Bibishop Grosir Nganjuk. Sehingga 

strategi khusus yang diterapkan oleh 

bibishop yaitu dengan memilih produk 

fashion sesuai dengan 

perkembangannya. Jadi produk yang 

ditawarkan selalu update atau mengikuti 

trend atau perkembangan yang ada. 

Dengan pemilihan produk berdasarkan 

perkembangan, maka produk yang 

ditawarkan bervariasi atau beragam. 

 Selain produk bervariasi, bibishop 

juga menerapkan harga terjangkau agar 

dapat di jangkau seluruh masyarakat. 

Selanjutnya adalah promosi yaitu pada 

penjualan online menggunakan facebook 

dan aplikasi dengan gambar semenarik 

mungkin dengan kelengkapan informasi, 

namun pada penjualan offline yaitu 

memberikan flour barang didepan 

beserta keterangan harga. Dengan 

adanya promosi yang dilakukan, maka 

penyaluran barang pada penjualan 

offline adalah penyaluran secara 

langsung ke toko bibishop dan 
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penyaluran barang pada penjualan online 

yaitu melalui ekspedisi. 

Analisis strategi pemasaran produk 

pakaian dengan sistem online dan 

offline di toko Bibishop Grosir 

Nganjuk 

 Stategi pemasaran pada sistem 

online yaitu kelengkapan atau 

beragamnya produk yang ditawarkan, 

harga yang terjangkau, memanfaatkan 

sosial media atau aplikasi dan distribusi 

melalui perantara. (1) Kelengkapan atau 

beragamnya produk yang ditawarkan   

toko Bibishop Grosir Nganjuk dilakukan 

untuk dapat memenuhi keinginan atau 

kebutuhan dari konsumen bibishop. (2) 

Harga terjangkau, yaitu penetapan harga 

secara grosir tanpa minimal pembelian 

digunakan agar harga tersebut dapat 

dijangkau oleh seluruh masyarakat dan 

menarik konsumen secara mudah. (3) 

Memanfaatkan sosial media atau 

facebook dan aplikasi sebagai sarana 

promosi bibishop dalam menawarkan 

produknya dengan gambar yang sebagus 

mungkin, spesifik produk yang dijual, 

dan keterangan harga yang diberikan. 

Dengan adanya sosial media atau 

facebook dan aplikasi juga memberikan 

kemudahan konsumen dalam memesan 

produk yang akan dibeli. (4) Distribusi 

atau penyaluran barang yang dilakukan 

bibishop melalui perantara berupakan 

ekspedisi. Pada toko Bibishop Grosir 

Nganjuk hampir menggunakan seluruh 

ekspedisi yang ada di Indonesua karena 

bibishop menggunakan distribusi 

berdasrkan keinginan konsumen 

sehingga akan membangun hubungan 

yang baik. 

 Strategi pemasaran sistem offline 

yaitu ready stock barang yang bervariasi, 

harga yang terjangkau, melakukan 

promosi dan distribusi. (1) Ready stock 

barang yang bervariasi atau beragamnya 

pilihan produk yang ditawarkan adalah 

penerapan strategi produk pada 

bibishop. Selain ready stock barang yang 

bervariasi, bibishop juga memperhatikan 

trend fashion terbaru agar produk-

produk yang ditawarkan selalu diminati. 

(2) Harga yang terjangkau merupakan 

strategi yang diterapkan pada sistem 

offline, dengan memberikan harga grosir 

tanpa minimal pembelian. Penetapan 

harga tersebut agar bisa dijangkau oleh 

seluruh masyarakat. (3) Melakukan 

promosi yaitu dengan cara flour barang 

didepan toko beserta keterangan harga. 

Promosi dilakukan untuk menarik 

konsumen dalam membeli produknya, 

dengan sasaran orang-orang yang 

melintasi toko Bibishop Grosir Nganjuk. 

(4) Distribusi yang dilakukan bibishop 

secara face to face yaitu konsumen dapat 

membeli produk secara langsung di toko 
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yang disediakan oleh bibishop. Toko 

tersebut beralamat di Jalan 

Watudandang Prambon atau lebih 

tepatnya di depan Balai Desa Prambon. 

Analisis perbedaan dan persamaan 

strategi pemasaran yang dilakukan 

oleh toko Bibishop Grosir Nganjuk 

dengan sistem online dan offline.

 Persamaan strategi pemasaran 

sistem online dan offline adalah 

menggunakan strategi kelengkapanatau 

beragamnya pilihan produk yang 

ditawarkan dan melaksanakan strategi 

harga terjangkau. 

 Perbedaan strategi pemasaran pada 

sistem online dan offline, pada sistem 

online menggunakan strategi pemasaran 

dengan mengfokuskan pada aplikasi dan 

sosial media, dan distribusi melalui 

perantara. Sedangkan sistem offline 

menggunakan strategi promosi dengan 

flour barang didepan toko beserta 

keterangan harga dan melakukan 

distribusi secara langsung atau face to 

face. 

 

IV. Penutup 

Simpulan 

 Berdasarkan hasil penelitian ini, 

dapat disimpulkan bahwa : (1) Dalam 

menghadapi persaingan, bibishop 

menerapkan beberapa strategi pada toko 

Bibishop Grosir Nganjuk dengan sistem 

online maupun sistem offline. Pertama 

yaitu menerapkan strategi harga dengan 

memberikan harga grosir kepada setiap 

konsumennya tanpa minimal pembelian 

pada pembelian online maupun offline. 

Kedua memberikan promosi yaitu 

memberikan flour barang didepan toko 

dengan keterangan harga dan promosi di 

facebook atau aplikasi dengan membuat 

gambar yang menarik beserta keterangan 

informasi. Selain itu, bibishop 

menyediakan toko sehingga penyaluran 

barang bisa secara langsung dan juga 

bisa melalui ekspedisi untuk penjualan 

online. Strategi yang terakhir adalah 

beragam atau bervariasinya produk yang 

ditawarkan. (2) Sesuai dengan keinginan 

dan pilihan konsumen memberikan 

strategi khusus yang dilakukan oleh toko 

Bibishop Grosir Nganjuk. Sehingga 

strategi khusus yang diterapkan oleh 

bibishop yaitu dengan memilih produk 

fashion sesuai dengan 

perkembangannya.. Dengan pemilihan 

produk berdasarkan perkembangan, 

maka produk yang ditawarkan bervariasi 

atau beragam. Selain itu, bibishop juga 

menerapkan harga terjangkau dan 

promosi pada penjualan online 

menggunakan facebook atau aplikasi 

dengan gambar semenarik mungkin 

dengan kelengkapan informasi namun 

pada penjualan offline yaitu memberikan 
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flour barang didepan beserta keterangan 

harga. Terakhir adalah penyaluran 

barang, pada penjualan offline 

penyaluran secara langsung ke toko 

bibishop dan penyaluran barang pada 

penjualan online yaitu melalui ekspedisi. 

(3) Strategi pemasaran pada toko 

Bibishop Grosir Nganjuk yaitu pertama 

strategi pemasaran sistem online, seperti 

kelengkapan barang yang bervariasi, 

memanfaatkan sosial media dan 

mengfokuskan aplikasi, harga yang 

terjangkau dan distribusi melalui 

perantara. Sedangkan strategi pemasaran 

sistem offline seperti : ready stock 

barang yang bervariasi, harga yang 

terjangkau, melakukan promosi dan 

distribusi secara langsung atau face to 

face. (4) Persamaan strategi yang 

dilakukan Bibishop Grosir Nganjuk 

sistem online dan offline yaitu sama-

sama menggunakan strategi 

kelengkapan atau beragamnya produk 

yang ditawarkan dan melaksanakan 

strategi dengan harga terjangkau. 

Perbedaan strategi yang dilakukan 

Bibishop Grosir Nganjuk pada sistem 

online menggunakan strategi pemasaran 

dengan mengfokuskan pada aplikasi dan 

sosial media dan distribusi melalui 

perantara, sedangkan sistem offline 

menggunakan strategi promosi dengan 

menggunakan flour barang didepan toko 

beserta keterangan harga dan melakukan 

distribusi secara langsung atau face to 

face. 

 Dengan penerapan strategi 

pemasaran yang dijelaskan diatas, toko 

online dan offline Bibishop Grosir 

Nganjuk sama-sama mengutamakan 

strategi yang terbaik untuk tokonya agar 

produk-produk yang ditawarkan dapat 

menarik konsumen untuk membeli. 

 

Implikasi 

 Implikasi penelitian yang ada pada 

penelitian ini, antara lain : 

 Memberikan masukan dan 

pertimbangan pada toko Bibishop Grosir 

Nganjuk untuk membangun strategi 

pemasaran yang lebih tepat agar dapat 

bersaing dengan toko lainnya dan 

bertahan dengan pesaing-pesaing yang 

ada. 

 

Saran 

 Saran pada penelitian ini adalah 

sebagai berikut : 

 Evaluasi penjualan diperlukan 

toko, agar dapat meningkatkan kinerja 

manajemen yaitu dalam mengikuti 

perubahan zaman. 

 Hendaknya Bibishop Grosir 

Nganjuk selalu meningkatkan 

pemasaran yang dilakukan sehingga  

mendapatkan target yang sesuai dengan 
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tujuan atau bahkan lebih yaitu dengan 

meningkatkan kualitas pelayanan yang 

di berikan pada konsumen baru atau 

konsumen lama. Pelayanan yang lebih 

tersebut dapat memberikan perhatian 

lebih pada konsumen, sehingga akan 

banyak konsumen yang berdatangan 

sehingga akan memajukan toko. Serta 

meningkatkan kepercayaan akan segala 

pelayanan yang diberikan dalam 

membantu tercapainya kepuasan 

konsumen. 

 Pada toko Bibishop hendaknya 

memberikan kemudahan kepada 

konsumennya yaitu dalam proses 

bertransaksi, memesan barang dan 

menampilkan produk dengan deskripsi 

yang jelas dalam penjualan di facebook 

untuk menarik konsumen dalam 

membeli apabila tidak tau alamat 

aplikasi khusus Bibishop Grosir 

Nganjuk. 
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