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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang  

Dalam beberapa tahun terakhir, perkembangan teknologi informasi dan 

komunikasi telah membawa perubahan signifi kan dalam berbagai aspek 

kehidupan, termasuk dalam dunia pemasaran. Dalam era digital saat ini, pemasaran 

telah mengalami transformasi yang signifikan. Perkembangan teknologi informasi 

dan komunikasi telah mengubah cara perusahaan berinteraksi dengan konsumen. 

Digital Marketing yang mencakup berbagi platform seperti media sosial, email dan 

website, memberikan peluang bagi bisnis untuk menjangkau audiens yang lebih 

luas dan beragam. Strategi ini tidak hanya meningkatkan visibilitas merek, tetapi 

juga memungkinkan perusahaan untuk berkomunikasi secara langsung dengan 

pelanggan, memahami kebutuhan mereka dan menawarkan solusi yang sesuai.  

Salah satu industri yang semakin berkembang dalam konteks ini adalah 

Industri Billiard. Banyak masyarakat saat ini mencari hiburan dan rekreasi di 

tempat-tempat seperti arena Billiard. Dengan meningkatkan minat terhadap 

olahraga ini, CV.Wijaya Perkasa Group sebagai salah satu penyedia layanan dan 

produk Billiard memiliki peluang besar untuk tumbuh. Namun, dengan 

meningkatnya jumlah kompetitor, perusahan perlu mengadopsi strategi pemasaran 

yang efektif untuk tetap relevan dan bersaing di pasar.  

Namun, tantangan yang dihadapi yang dihadapi oleh CV.Wijaya perkasa 

group dalam menerapkan strategi pemasaran konvensional cukup signifikan. 

Metode tradisional sering kali membatasi jangkauan dan efektivitas dalam menarik 

perhatian konsumen modern yang cenderung lebih aktif di platform digital. Oleh 
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karena itu, penting bagi perusahaan untuk beralih ke pendekatan Digital Marketing. 

Melalui penggunanaan media media sosial, dan konten kreatif, CV.Wijaya Perkasa 

Group dapat meningkatkan interaksi dengan pelanggan dan memperkuat posisi 

merek dipasar.  

Dengan memanfaatkan Digital Marketing, CV. Wijaya Perkasa Group tidak 

hanya dapat meingkatkan penjualan produk dan layanan Billiard, tetapi juga 

membangun komunitas penggemar yang loyal. Melalui strategi pemasaran yang 

tepat, perusahaan dapat memanfaatkan potensi besar yang ada di dunia digital untuk 

meningkatkan brand awareness dan mendorong pertumbuhan bisnis. Penelitian ini 

bertujuan untuk menganalisis secara mendalam bagaimana pemanfaatan digital 

marketing dapat menjadi strategi efektif bagi CV.Wijaya Perkasa Group dalam 

upaya peningkatan penjualan, serta untuk memahami bagaimana perusahaan dapat 

beradaptasi dengan perubahan perilaku konsumen di era digital. 

1.2 Rumusan Masalah  

1. Bagaimana peran Digital Marketing dalam mendukung pemasaran produk 

Nineball Billiard pada CV.Wijaya Perkasa Group ?  

2. Metode Digital Marketing apa saja yang dapat diterapkan oleh CV.Wijaya 

Perkasa Group untuk meningkatkan penjualan produk Nineball Billiard ?  

1.3 Tujuan Masalah   

1. Untuk Mengetahui bagaimana peran Digital Marketing dalan mendukung 

pemasaran produk Nineball Billiard pada CV.Wijaya Perkasa Group 

2. Untuk Mengetahui metode Digital Marketing apa saja yang dapat 

diterapkan oleh CV.Wijaya Perkasa Group untuk meningkatkan penjualan 

produk Nineball Billiard ! 
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1.4 Manfaat   

1. Manfaat Bagi Mahasiswa  

1) Peningkatan pengetahuan dan keterampilan: Mahasiswa dapat 

memperoleh keterampilan Digital Marketing yang sangat relevan 

dengan kebutuhan industri saat ini. Pengetahuan ini dapat menjadi 

keunggulan saat memasuki dunia kerja atau membangun usaha 

sendiri.  

2) Peluang karier dan wirausaha: Digital Marketing membuka peluang 

karier dibidang pemasaran digital, termasuk sebagai digital 

marketer, social media specialist atau content creator. Selain itu, 

mahasiswa juga bisa memanfaatkann Digital Marketing untuk 

membangun bisnis pribadi atau usaha sampingan.  

2. Manfaat Bagi Universitas Islam Balitar  

1) Meningkatkan jangkauan dan daya tarik universitas: Dengan Digital 

Marketing, Universitas Islam Balitar (Unisba) dapat menjangkau 

calon mahasiswa dari berbagai daerah termasuk daerah-daerah di 

luar Blitar. Strategi pemasaran digital yang tepat akan membantu 

universitas menarik lebih banyak minat dari calon mahasiswa.  

2) Memperkuat citra dan identitas kampus islami: Digital Marketing 

memungkinkan UNISBA untuk menonjolkan nilai-nilai Islami dan 

keunggulan kampus, seperti program akademik berbasis nilai-nilai 

islam dan lingkungan kampus yang religius. Ini membantu menarik 

minat calon mahasiswa yang mencari pendidikan berkualitas dengan 

pendekatan.  
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3. Manfaat Bagi Instansi  

1) Meningkatkan jangkauan pasar: Digital Marketing memungkinkan 

Nineball Billiard untuk menjangkau calon pelanggan dari berbagai 

wilayah baik nasional sehingga meningkatkan potensi penjualan dan 

memperluas basis pelanggan.   

2) Efisiensi biaya pemasaran: Pemasaran digital umumnya lebih hemat 

biaya dibandingkan pemasaran tradisional. Dengan anggaran yang 

lebih terjangkau, Nineball Billiard bisa melakukan promosi yang 

efektif, seperti melalui iklan media sosial dan kampanye email, 

untuk menarik pelanggan baru.  

4. Manfaat Bagi Pembaca  

1) Mendapatkan informasi yang lebih lengkap dan transparan: Digital 

Marketing memungkinkan pembaca untuk mengakses informasi 

lengkap mengenai produk atau layanan yang mereka minati, 

termasuk deskripsi, ulasan pelanggan, dan spesifikasi produk, 

sehingga membantu dalam pengambilan keputusan pembelian yang 

lebih baik.  

2) Personalisasi konten: Digital Marketing memungkinkan penyajian 

konten yang disesuaikan dengan minat dan preferensi pembaca. 

Dengan demikian pembaca dapat menerima informasi yang relevan 

dan menarik bagi mereka, meningkatkan pengalaman pengguna. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Digital Marketing  

      2.1.1 Pengertian Digital Marketing   

Menurut Ridwan Sanjaya & Tarigan (2009), Digital Marketing 

adalah kegiatan pemasaran termasuk branding yang dapat menggunakan 

berbagai media. Sebagai contoh yaitu, blog, website, email. Adwords dan 

berbagai macam jaringan media sosial.   

Menurut Septiano (2017) Digital marketing ialah Suatu usaha untuk 

melakukan pemasaran sebauh brand atau produk melalui dunia digital 

atau internet. Tujuanya adalah untuk menjangkau konsumen maupun 

calon konsumen secara cepat dan tepat waktu. Secara mudahnya ialah, 

Digital Marketing ialah suatu cara untuk mempromosikan produk atau 

brand tertentu melalui media internet. Bisa melalui iklan di internet, 

facebook, youtube, instagram, Tiktok ataupun media soail lainya.  

Menurut Chaffey (2002) Digital Marketing adalah Penerapan 

teknologi digital yang membentuk online channel ke pasar (website, e-

mail database, digital TV dan melalui berbagai inovasi terbaru lainya 

termasuk didalamnya blog, feed, podcast, dan jejaring sosial) yang 

memberikan kontribusi terhadap kegiatan pemasaran.  

Menurut Purwana (2017), Digital Marketing dapat diartikan sebagai 

penggunaan berbagai sarana media sosial untuk mempromosikan dan 

mencarikan pasar melalui media digital secara online merupakan 

kegiatan Digital Marketing.  
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Hedidrick & Struggles (2009) Digital Marketing menggunakan 

perkembangan dunia digital untuk melakukan periklanan yang tidak 

digembor-gemborkan secara langsung akan tetapi memiliki efek yang 

sangat berpengaruh.  

Dari beberapa pengertian Digital Marketing menurut para ahli 

diatas dapat disimpulan bahwa, Digital Marketing adalah segala kegiatan 

memasarkan dan mempromosikan barang maupun jasa menggunakan 

media online dengan jangkauan pasar yang sangat jelas, dan mudah 

dilakukan dimana saja dan kapan saja.  

      2.1.2 Saluran Media Digital Marketing  

Berikut adalah 6 (enam) kategori alat komunikasi digital atau 

saluran media yang umum digunakan dalam Digital Marketing (Chaffey & 

Ellis-Chadwick, 2019; Desai & Vidyapeeth, 2019; Sharma & Sharma, 2021; 

Kingsnorth, 2022): 

a) Website 

Website menjadi salah satu saluran komunikasi digital yang 

paling penting. Ini berfungsi sebagai pusat informasi tentang bisnis 

dan produk atau layanan yang ditawarkan. Website dapat digunakan 

untuk menyampaikan sebagai pesan, mempromosikan produk, 

mengumpulkan data pengguna, dan menjalin interaksi dengan 

audiens melalui formulir kontak, live, chat, atau fitur komentar.  

 

b) Social Media  
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Media sosial merupakam platform online yang 

memungkinkan bisnis untuk berinteraksi dengan audiens secara 

langsung. Ini termasuk platform seperti Facebook, Instagram, 

Twitter, LinkedIn, YouTube, Tiktok dan lainnya. Melalui media 

sosial, bisnis dapat membagikan konten, mempromosikan produk, 

menjawab pertanyaan pengguna, dan membangun hubungan dengan 

audiens (Erwin et al., 2022) 

c) Email Marketing  

Email Marketing melibatkan pengiriman pesan pemasaran 

melalui email kepada pelanggan atau prospek (Erwin et al., 2021). 

Alat Email Marketing memungkinkan bisnis untuk membuat, 

mengirim, dan bisa melacak kampanye email. Ini bisa mencakup 

pengiriman newsletter, penawaran khusus, pembaruan produk, dan 

lainnya. Email Marketing sering digunakan untuk membangun 

hubungan dengan pelanggan dan meningkatkan retensi. 

d) Online Advertising  

Iklan online termasuk berbagai bentuk iklan digital seperti 

iklan display, iklan pencarian, iklan video, dan iklan sosial. Alat 

pemasaran digital seperti Google Ads, Facebook Ads, dan platform 

periklanan lainnya memungkinkan bisnis untuk menargetkan 

audiens yang spesifik, menampilkan iklan mereka di platform yang 

relevan, dan melacak kinerja iklan secara menyeluruh. 
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e) Blog & Content  

Blog dan konten merupakan alat komunikasi digital yang 

penting dalam pemasaran konten (Lee et al., 2014). Bisnis dapat 

membuat Blog di situs web mereka untuk membagikan konten yang 

berharga, mengedukasi audiens, dan juga membangun otoritas 

dalam industri mereka. Selain itu, mereka dapat menggunakan 

platform seperti Medium atau LinkedIn Publishing untuk 

mempublikasikan konten mereka kepada audiens yang lebih luas. 

f) Mobile Aps  

Aplikasi mobile memungkinkan bisnis untuk berkomunikasi 

dengan audiens melalui perangkat mobile. Bisnis dapat menciptakan 

aplikasi khusus mereka sendiri untuk memberikan pengalaman yang 

lebih personal dan terfokus kepada pengguna. Aplikasi mobile dapat 

digunakan untuk menyampaikan pesan, menawarkan layanan, 

memproses pembayaran, dan memberikan konten yang disesuaikan. 

Keenam kategori alat komunikasi digital ini dapat digunakan 

secara terpisah atau digabungkan dalam strategi Digital Marketing 

yang holistik. Pemilihan alat yang tepat dapat tergantung pada tujuan 

bisnis, audiens target, dan karakteristik industri atau pasar yang 

dituju.  

      2.1.3 Strategi Digital Marketing 

Beberapa strategi Digital Marketing yang seringkali ditemui pada 

pemasaran menggunakan digitalisasi (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019; 

Kingsnorth, 2022) adalah: 
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a) Search Engine Optimization (SEO)  

Merupakan upaya perusahaan melakukan search sendiri, 

oleh pihak manajemen perusahaan, dengan waktu yang relatif 

lebih lama dan murah.  

b) Content Marketing  

Strategi pemasaran konten melibatkan pembuatan dan 

berbagi konten yang relevan dan berharga baik itu berupa konten 

informatif maupun konten persuasif yang menarik bagi audiens 

target. Konten ini dapat berupa blog, artikel, video, infografis, 

ebook, dan lainnya untuk membangun kesadaran merek, 

mengedukasi, dan mempengaruhi audiens (Lee et al., 2014; 

Erwin et al., 2023). 

c) Social Media Marketing  

Teknik digital marketing yang dilakukan perusahaan dengan 

menyebarkan informasi menggunakan platform di media sosial 

berupa Facebook, Instagram, Twitter dan linkedln dan lainya 

untuk berinteraksi dengan audiens, membangun merek dan 

mempromosikan produk atau layanan dengan biaya minim, 

bahkan gratis, dalam rangka meningkatkan brand perusahaan.    

d) Mobile Advertising  

Strategi pemasaran yang difokuskan pada pemanfaatan 

perangkat mobile, seperti ponsel pintar dan tablet, untuk mencapai 

dan berinteraksi dengan audiens. Ini melibatkan penggunaan 

aplikasi mobile, situs web responsif, pesan teks (SMS), iklan 
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berbasis lokasi juga media sosial mobile untuk mempromosikan 

produk atau layanan kepada pengguna mobile. 

e) Online Advertising  

Teknik online advertising merupakan suatu cara yang 

diterapkan perusahaan sebagai teknik promosi melalui internet 

dengan berbayar. Hal ini sebagai upaya menyebar informasi dan 

meraih konsumen dengan lebih cepat dan memuaskan, namun 

lebih mahal dibanding media sebelumnya.  

f) Email Marketing  

Strategi pemasaran email melibatkan pengiriman pesan 

pemasaran melalui email kepada pelanggan atau prospek. Ini 

mencakup pengumpulan alamat email, pembuatan kampanye 

email berkualitas, dan pengiriman konten yang relevan dan 

personal kepada audiens (Erwin et al., 2021). 

g) Vidio Marketing  

Merupakan upaya perusahaan dalam memperkenalkan 

brand, menjalin hubungan, meningkatkan penjualan, dengan 

menggabungkan testimony para pengguna produk perusahaan, 

dalam teknik vidio marketing.  

h) Influencer Marketing  

Strategi pemasaran influencer melibatkan kerja sama dengan 

influencer atau orang-orang dengan pengaruh yang besar pada 

platform social media dalam mempromosikan produk atau merek. 

Dengan mencapai audiens influencer, bisnis dapat membangun 
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kepercayaan dan keterlibatan yang lebih baik dengan konsumen 

potensial (Erwin et al., 2022). 

i) Viral Marketing  

Strategi pemasaran di mana pesan, konten, atau kampanye 

pemasaran yang dibagikan secara online menjadi sangat populer 

dan menyebar dengan cepat di antara audiens melalui berbagai 

saluran digital. Karakteristik utama dari viral marketing adalah 

penyebaran yang cepat dan organik. Konten yang menjadi viral 

biasanya menarik, kontroversial, lucu, emosional, atau unik 

sehingga orang-orang ingin berbagi dengan orang lain (Puriwat & 

Tripopsakul, 2021; Erwin et al., 2023). 

Uraian di atas memperlihatkan bahwa digital marketing, merupakan upaya 

perusahaan untuk melakukan promosi, memperkenalkan brand perusahan, dan 

meningkatkan penjualan. 

2.1.4 Manfaat Digital Marketing  

a) Meningkatkan Penjualan  

Pemanfaatan media digital untuk beriklan bisa meningkatkan 

penjualan produk ataupun jasa. Jangkauan konsumen dan target pasar yang 

meluas dapat membuat produk semakin dilihat banyak orang 

b) Lebih dekat dengan konsumen  

Menjalin komunikasi dengan konsumen malalui media digital 

membuat konsumen menjadi lebih dekat dengan kita. Memberikan 

pelayanan terbaik agar konsumen mantap membeli produk atau jasa yang 

kita sediakan. Konsumen biasanya menyukai penjual yang memberikan 
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respon cepat dan pelayanan yang ramah. Sehingga bisa memunculkan 

konsumen baru dan pelanggan setia.  

c) Meningkatkan Pendapatan  

Tujuan utama dari berbisnis adalah meraih pemdapatan, keuntungan 

dan loyalitas pelanggan. Dengan berkembangnya jaringan konsumen yang 

dimiliki, maka pendapatan juga ikut bertambah. Pendapatan yang 

meningkat juga bisa mendorong pertambahan profit bagi bisnis.  

d)  Mengaktifkan Layanan Pelanggan Real-Time 

Pemasaran digital menawarkan adanya mekanisme respon 

konsumen atau pelanggan real-time yang dapat memberikan dampak besar 

pada keberhasilan usaha. Keuntungan dari channel pelayanan yang 

disediakan oleh pemasaran digital diantaranya adalah mengahasilkan 

pendapatan yang lebih besar, mempertahankan pelanggan dan memberikan 

kepuasan layanan terhadap konsumen.  

e) Membantu Bersaing Dengan Perusahaan Besar 

Tidak hanya membuat posisi perusahaan kita sejajar dengan 

pesaing, Namun digital marketing juga memungkinkan kita untuk bersaing 

head to head dengan merek dan perusahaan besar.  

2.1.5 Tujuan Digital Marketing  

         Digital Marketing mempunyai tujuan yang tergantung pada kebutuhan 

dan strategi bisnis yang berbeda. Namun, ada beberapa tujuan umum yang 

sering dikejar oleh organisasi/perusahaan dalam implementasi digital 

marketing (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019 Desai & Vidyapeeth, 2019: 
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Erwin et al., 2021; Sharma & Sharma, 2021). Berikut beberapa tujuan utama 

dari digital marketing: 

1) Meningkatkan Brand Awareness 

Digital Marketing digunakan dalam meningkatkan 

kesadaran terhadap merek dan memperkenalkan bisnis kepada 

audiens yang lebih luas. Tujuanya adalah untuk membuat konsumen 

mengenali merek, produk (barang/jasa) yang dipasarkan oleh pelaku 

usaha/bisnis (Arya et al., 2019; Puriwat & Tripopsakul, 2021; Erwin 

et al,.2023).  

2) Meningkatkan Website Traffic  

Digital marketing dapat meingkatkan jumlah kunjungan ke 

website bisnis. Dengan mengoptimalkan SEO, menggunakan iklan 

berbayar dan strategi pemasaran konten yang efektif (Lee et al., 

2014), digital marketing dapat mambantu menarik lebih banyak 

pengunjung ke website dan meningkatkan lalu lintas organik. 

3) Menghasilkan Prospek dan Pelanggan  

Digital Marketing bertujuan untuk menghasilkan prospek 

dan mengonversi mereka menjadi pelanggan. Dengan menggunakan 

startegi pemasaran email. Mengoptimalkan landing page, dan taktik 

pemasaran lainya, Digital Marketing membantu dalam membangun 

hubungan dengan prospek dan mendorong mereka untuk melakukan 

pembelian atau mengambil tindakan yang yang dinginkan.  
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4) Meningkatkan Engagement dan Interaksi  

Digital Marketing bertujuan untuk dapat meningkatkan 

keterlibatan dengan audiens dan membangun interaksi yang lebih 

kuat. Melalui media sosial, konten yang menarik (Lee et al., 2014), 

dan kampanye interaktif, digital marketing memungkinkan bisnis 

untuk berkomunikasi dengan audiens, membangun hubungan yang 

lebih dalam, dan mendapatkan umpan balik yang berharga (Erwin et 

al., 2023). 

5) Meningkatkan Konversi dan Penjualan  

Digital Marketing dapat meningkatkan tingkat konversi dan 

penjualan produk atau layanan melalui taktik seperti retargeting, 

kampanye iklan yang efektif, personalisasi pesan pemasaran, dan 

strategi konversi lainnya, digital marketing membantu bisnis dalam 

mengubah prospek menjadi pelanggan yang membayar (Puriwat & 

Tripopsakul, 2021; Sharma & Sharma, 2021; Erwin et al., 2022). 

6) Meningkatkan Customer Rentation  

Digital Marketing bertujuan untuk meningkatkan retensi 

pelanggan dan mempertahankan hubungan yang baik dengan 

pelanggan yang sudah ada, misalnya dengan pemasaran email, 

program loyalitas, dan komunikasi terus-menerus, Digital 

Marketing membantu bisnis dalam mempertahankan pelanggan 

yang ada dan memperpanjang masa hidup pelanggan. 
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7) Meningkatkan Keuntungan dan ROI  

Digital Marketing bertujuan untuk meningkatkan 

keuntungan dan return on investment (ROI) bisnis. Dengan 

menggunakan strategi yang efektif, mengoptimalkan biaya 

pemasaran, dan melacak kinerja kampanye secara teratur, digital 

marketing dapat membantu meningkatkan efisiensi dan 

menghasilkan keuntungan yang lebih besar. 

Tujuan-tujuan tersebut mencerminkan kepentingan bisnis dalam 

memanfaatkan digital untuk mencapai hasil yang positif dan memperkuat posisi 

mereka di pasar.   

2.2 Pemasaran 

      2.2.1 Pengertian Pemasaran      

Menurut Laksana (2019:1) pemasaran adalah bertemunya penjual 

dan pembeli untuk melakukan kegiatan transaksi produk barang atau jasa. 

Sehingga pengertian pasar bukan lagi merujuk kepada suatu tempat tapi 

lebih kepada aktifitas atau kegiatan pertemuan penjual dan pembeli dalam 

menawarkan suatu produk kepada konsumen. 

Menurut Tjiptono dan Diana (2020:3), pemasaran adalah proses 

menciptakan, mendistribusikan, mempromosikan, dan menetapkan harga 

barang, jasa dan gagasan untuk memfasilitasi relasi pertukaran yang 

memuaskan dengan para pelanggan dan untuk membangun dan 

mempertahankan relasi yang positif dengan para pemangku kepentingan 

dalam lingkungan yang dinamis. 
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Menurut Abdullah dan Tantri (2012;2), Pemasaran adalah Suatu 

sistem total dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan, 

menentukan harga, mempromosikan dan mendistibusikan barang atau jasa 

yang dapat memuaskan kegiatan para konsumen saat ini maupun konsumen 

potensial.  

Menurut Kotler (2008-24) Pemasaran adalah aktivitas manusia yang 

bertujuan untuk memuaskan kebutuhan-kebutuhan melalui proses 

pertukaran.  

Berdasarkan definisi diatas dapat disimpulkan bahwa, Pemasaran adalah 

suatu cara yang dilakukan oleh individu atau organisasi atau produsen untuk 

menyebarluaskan infromasi seputar produk atau jasa yang dihasilkan kepada 

konsumen demi memperoleh keuntungan dengan memulai beberapa staregi yang 

diterapkan dalam perusahaan tersebut.  

     2.2.2  Bauran Pemasaran  

Berikut Bauran pemasaran jasa menurut Zeithaml dan Bitner dalam 

Hurryati terdiri atas (Huriyati,2010:49): 

1) Produk (Product) 

Merupakan barang fisik, jasa ataupun kombinasi keduanya, 

yang ditawarkan kepada pasar sasaran. Produk merupakan elemen 

marketing mix yang pertama yang perlu kita ketahui, untuk dapat 

menyusun bauran pemasaran selanjutnya yang sesuai dengan jenis 

produk tersebut. 

2) Harga (Price) 
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Merupakan sejumlah uang yang harus dikeluarkan 

pelanggan untuk memperoleh produk hasil perusahaan. Dalam 

mempertimbangkan harga harus diperhatikan tingkat permintaan 

produk, perkiraan biaya produksi, harga produk pesaing, situasi dan 

kondisi persaingan serta pasar sasaran. 

3) Tempat (Place) 

Merupakan perencanaan dan pelaksanaan program 

penyaluran produk melalui lokasi pelayanan yang tepat, sehingga 

produk berada pada tempat yang tepat, pada waktu yang tepat 

dengan jumlah yang tepat sesuai dengan kebutuhan dan keinginan 

konsumen. 

4) Promosi (Promotion)  

Adalah suatu unsur yang digunakan untuk memberitahukan 

dan membujuk pasar tentang produk atau jasa yang baru pada 

perusahaan melalui iklan, penjualan pribadi, promosi penjualan, 

maupun publikasi. 

5) Sarana Fisik (Physical Evidence) 

Merupakan hal nyata yang turut mempengaruhi keputusan 

konsumen untuk membeli dan menggunakan produk atau jasa yang 

ditawarkan. Unsur yang termasuk dalam sarana fisik antara lain 

lingkungan atau bangunan fisik, peralatan, perlengkapan, logo, 

warna dan barang-barang lainnya. 

6) Orang (People) 
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Adalah semua pelaku yang memainkan peranan penting 

dalam penyajian jasa sehingga dapat mempengaruhi persepsi 

pembeli. Elemen dari orang adalah pegawai perusahaan, konsumen, 

dan konsumen lain. Semua sikap dan tindakan karyawan, cara 

berpakaian karyawan dan penampilan karyawan memiliki pengaruh 

terhadap keberhasilan penyampaian jasa. 

7) Proses (Proces) 

Adalah semua prosedur aktual, mekanisme, dan aliran 

aktivitas yang digunakan untuk menyampaikan jasa. Elemen proses 

ini memiliki arti sesuatu untuk menyampaikan jasa. Proses dalam 

jasa merupakan faktor utama dalam bauran pemasaran jasa seperti 

pelanggan akan senang merasakan sistem penyerahan jasa sebagai 

bagian jasa itu sendiri. 

Berdasarkan penjelasan tersebut mengenai bauran pemasaran, maka dapat 

disimpulkan bahwa bauran pemasaran memiliki elemen-elemen yang sangat 

berpengaruh dalam penjualan karena elemen tersebut dapat mempengaruhi 

kepuasan konsumen. 

     2.2.3 Fungsi Pemasaran  

    Menurut Philip Kloter (2012:559) mengatakan bahwa fungsi pemasaran:  

a. Mengumpulkan infromasi mengenai pelanggan, pesaing serta 

pelaku dan kekuatan lain yang ada saat ini maupun yang 

potensial dalam lingkungan pemasaran. 

b. Mengembangkan dan menyebarkan komunikasi persuasi untuk 

merangsang pembelian.  
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c. Mencapai persetujuan akhir mengenai harga dan syarat lain 

sehingga transfer kepemilikan dapat dilakukan. 

d. Menanggung resiko yang berhubungan dengan pelaksanaan 

fungsi seluruh pemasaran. 

e. Mengatur kesinambungan penyimpanan dan pergerakan produk 

sampai kepelanggan akhir.   

2.2.4 Tujuan Pemasaran  

Dalam tujuan pemasaran menurut Peter Drucker yaitu bukan 

untuk memperluas penjualan hingga kemana-mana, tujuan pemasaran 

adalah mengetahui dan memahami pelanggan sedemikian rupa sehingga 

produk atau jasa itu cocok dengan pelanggan dan selanjutnya menjual 

untuk dirinya sendiri. Idealnya pemasaran hendaknya menghasilkan 

seorang pelanggan yang siap untuk membeli.Semua yang dibutuhkan 

selanjutnya adalah menyediakan produk dan jasa itu. 

Dari pernyataan tersebut dapat dipahami bahwa orientasi yang 

dimiliki perusahaan hendaknya tidak hanya terbatas pada sejauh mana 

produk bisa terjual dan dikonsumsi serta memperoleh keuntungan besar 

melainkan dibutuhkan upaya untuk mengetahui dan memahami 

keinginan pelanggan dalam konsumsinya sehingga cocok dan puas. 

Dengan demikian tentunya secara otomatis laba perusahaan akan 

meningkat. 

Ada beberapa tujuan dari pemasaran lainnya, diantaranya sebagai 

berikut:  
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a) Memberi informasi (promosi), promosi adalah upaya untuk 

memberitahukan atau menawarkan produk atau jasa dengan 

tujuan menarik klien konsumen untuk membeli atau 

mengkonsumsinya. Dan dengan adanya promosi produsen atau 

distributor mengharapkan kenaikan pada angka pernjualan 

tersebut. 

b) Menciptakan pembelian. 

c) Menciptakan pembelian ulang, jika suatu konsumen puas maka 

tercipta pembelian ulang yang selalu menjadikan konsumen 

sebagai pelanggan setia. 

d) Menciptakan tenaga kerja tidak langsung, dalam memasarkan 

harga atau jasa secara tidak langsung pun dapat tercipta tenaga 

kerja. 

e) Menciptakan produk megabrand, produk yang sudah memiliki 

pelanggan setia menciptakan megabrand sehingga tidak mungkin 

produk tidak dilirik oleh konsumen. 

     2.2.5 Strategi Pemasaran Jasa  

Menurut Kotler (1997 ; 145) secara garis besar strartegi pemasaran 

jasa yang pokok berkaitan dengan tiga hal berikut ini: 

a. Melakukan deferensiasi kompetitif 

Perusahaan Jasa mendefernsiasikan dirinya melalui citra 

dimata pelanggan misalnya: melalui simbol dan merek yang akan 

digunakan selain itu pemsahaan dapat melakukan deferensiasi 

kompetitif dalam penyampaian jasa yaitu:  
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1. Orang (People), Perusahaan jasa dapat membedakan 

dirinya dalam merekrut dan malatih karyawan yang lebih 

mampu dan dapat diandalkan berhubungan dengan 

pelanggan daripada pesaingnya. 

2. Proses (Proces), Perusahaan dapat merancang proses 

penyampaian jasa yang superior. Misalnya: Home 

Banking dibentuk bank tertentu. 

3. Lingkungan Fisik (Physical Environment), Perusahan 

jasa dapat mengembangkan lingkungan fisik yang lebih 

aktif.  

b. Pengelolaan Kaulitas Jasa  

Cara lain ialah konsisten, memberikan kualitas jasa yang 

lebih baik daripada pesaing hal ini dapat tercapai dengan memenuhi 

atau bahkan melampaui kualitas jasa yang diharapkan oleh 

pelanggan. 

c. Mengelola Produktifitas 

Mengelola produktifitas ada 6 pendekatan yang dapat 

diterapkan untuk meningkatkan produktifitas jasa yaitu:  

1) Penyedia jasa bekerja lebih keras atau cekatan daripada 

yang biasanya. 

2) Meningkatkan kualitas jasa dengan mengurangi sebagian 

kualitasnya. 

3) Mengindustrialisasikan jasa tersbeut dengan menambah 

perlengkapan dan melakukan standarisasi produk. 
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4) Mengurangi dan menggantikan kebutuhan terhadap 

suatu jasa tertentu dengan menemukan suatu solusi 

berupa produk. 

5) Merancang jasa yang lebih efektif dan efisien. 

6) Memberikan intensif kepada pelanggan untuk 

melakukan berbagai tugas perusahaan.  

2.3 Penjualan 

        2.3.1 Pengertian Penjualan 

Menurut Sumiyati dan Yatimatun (2021:2), Penjualan adalah 

pembelian suatu (barang atau jasa) dari satu pihak kepada pihak lainnya 

dengan mendapatkan ganti uang dari pihak tersebut. Penjualan 

merupakan sumber dari pendapatan perusahaan, semakin besar 

penjualan, semakin besar pula pendapatan yang diserima perusshaan. 

Menurut Kotler (2001:457), penjualan merupakan sebuah proses 

dimana kebutuhan pembeli dan kebutuhan penjualan terpenuhi, melalui 

pertukaran antar informasi dan kepentingan. 

Menurut Assuari (2007) Kegiatan penjualan merupakan 

kegiatan pelengkap atau suplemen dari pembelian untuk memungkinkan 

terjadinya transaksi.  

Menurut Basu swastu DH (2004) Penjualan adalah interaksi 

antara individu saling bertemu muka yang diajukan untuk menciptakan, 

memperbaiki menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran 

sehingga menguntungkan bagi pihak lain.  
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Dapat disimpulkan bahwa penjualan adalah proses memberikan sesuatu 

kepada orang lain/pembeli dengan tujuan memperoleh uang sebagai kompensasi 

atau pembayaran. 

        2.3.2 Faktor Yang Mempengaruhi Penjualan 

Aktivitas penjualan banyak dipengaruhi oleh faktor yang dapat 

meningkatkan aktivitas perusahaan, Manajer penjualan harus 

memerhatikan faktor-faktor yang memengaruhi penjualan. Faktor-faktor 

yang memengaruhi menurut Basu Swastha (2005) adalah:  

1. Kondisi dan Kemampuan Penjual 

Transaksi jual beli atau pemindahan hak milik secara 

komersial atas barang atau jasa pada prinsipnya melibatkan dua 

pihak, yakni penjual sebagai pihak pertama dan pembeli sebagai 

pihak kedua.  

2. Kondisi Pasar. 

Pasar memengaruhi kegiatan dalam transaksi penjualan baik 

sebagai kelompok pembeli atau penjual. Kondisi pasar 

dipengaruhi oleh beberapa faktor, yakni: jenis pasar, kelompok 

pembeli, daya beli, frekuensi pembelian serta keinginan dan 

kebutuhan. 

3. Modal 

Modal perusahaan adalah sejumlah dana untuk mencapai 

target penjualan yang telah dianggarkan, seperti dalam 

pengadaan barang dan dalam melaksanakan kegiatan penjualan 
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dibutuhkan dana untuk transportasi, biaya tempat, promosi, dan 

yang lainnya. 

4. Kondisi Organisasi Perusahaan 

Pada perusahaan besar, bagian penjualan dipegang oleh 

orang-orang tertentu atau ahli dibidang penjualan. 

5. Harga 

Menurut Umar (2000) harga adalah sejumlah nilai yang 

ditukarkan konsumen dengan manfaat memiliki atau 

menggunakan produk atau jasa yang nilainya ditetapkan oleh 

pembeli dan penjual melalui proses tawar-menawar, atau 

ditetapkan oleh penjual untuk satu harga. Menurut Basu Swasha 

faktor-faktor yang memengaruhi penetapan harga oleh 

perusahaan (dalam Muslichan Erma Widiana dan Bonar Sinaga, 

2010) adalah: kondisi perekonomian, penawaran dan permintaan, 

elastisitas permintaan, persaingan, biaya, tujuan manager, dan 

pengawasan pemerintah. 

        2.3.3 Tujuan Penjualan  

Tujuan penjualan menurut Sumiyati dan Yatimatun (2021:2), 

adalah mendatangkan keuntungan atau laba dari produk atau barang 

yang dihasilkan produsen dengan pengelolaan yang baik. Dalam 

pelaksanaannya penjualan tidak dapat dilakukan tanpa adanya pelaku 

yang bekerja di dalamnya, misalnya pedagang, agen, dan tenaga 

pemasaran. Sedangkan Menurut Basu Swasta dan Irawan (2001, 32) 

tujuan penjualan adalah sebagai berikut: 
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a. Mencapai volume penjualan tertentu.  

b. Mendapatkan laba tertentu.  

c. Menunjang pertumbuhan perusahaan 
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BAB III 

METODE PELAKSANAAN PKL 

3.1 Waktu dan lokasi Kegiatan   

Kegiatan Praktik kerja lapangan dilaksanakan mulai tanggal 30 September 

sampai 30 Qktober 2024. Tempat pelaksanaan PKL yang sekaligus menjadi objek 

penulis laporan berlokasi di CV.Wijaya Perkasa Group yang beralamatkan di 

Jl.Sumatra No.176 Karanglo, Sananwetan, Kota Blitar. 

3.2 Metode PKL  

Metodologi yang digunakan dalam Praktik Kerja Lapangan ini adalah 

metode deskriptif kualitatif. Metode ini bertujuan untuk memperoleh gambaran 

yang rinci dan mendalam mengenai topik yang sedang diteliti. Proses ini 

dilakukan melalui dua tahap utama: pertama, pengumpulan data dari berbagai 

sumber, dan kedua, observasi serta praktik langsung di lapangan. Tujuannya 

adalah untuk mendapatkan informasi yang jelas dan akurat mengenai hal-hal 

yang berkaitan dengan kinerja di lapangan. 

3.3 Jenis dan Sumber Data  

3.3.1 Jenis Data  

Jenis data dari penelitian ini ialah Kualitatif, Penelitian kualitatif secara 

sederhana dapat dipahami sebagai jenis penelitian yang temuan-temuanya tidak 

diperoleh melalui prosedur statistik dan lebih pada bagaimana peneliti memahami 

dan menafsirkan makna peristiwa, interaksi, maupun tingkah subjek dalam situasi 

tertentu.  Menurut (Sugiyono 2012) Penelitian kualitatif adalah penelitian yang 

menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang 

dan perilaku yang diamati. Data kualitatif penelitian ini berasal dari observasi dan 
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wawancara yang dilakukan di CV Wijaya Perkasa Group dimana Praktik Kerja 

Lapangan (PKL) tersebut dilaksanakan.  

3.3.2 Sumber Data  

1) Data Primer 

Menurut Umi Narimawati (2008:98) data primer adalah “Data yang 

berasal dari sumber asli atau pertama”. Data ini tidak tersedia dalam bentuk 

terkompilasi ataupun dalam bentuk file-file. Data ini harus dicari melalui 

narasumber atau dalam istilah teknisnya responden, yaitu orang yang kita 

jadikan objek penelitian atau orang yang kita jadikan sebagai sarana 

mendapatkan informasi ataupun data. Dalam penelitian ini data primer 

diperoleh peneliti dari melakukan praktek kerja Lapangan (PKL) langsung 

bertempat di Nineball Biliiard pada CV.Wijaya Perkasa Group.  

2) Data Sekunder    

Menurut Sugiyono (2016:225) Data sekunder merupakan sumber 

data yang tidak langsung memberikan data kepada pengumpul data, 

misalnya melalui orang lain atau lewat dokumen. Manfaat data sekunder itu 

sendiri adalah untuk dapat menghemat waktu dan juga biaya, membantu 

membandingkan atau mengkonfirmasi data primer, membantu mengakses 

data yang sulit dijangkau serta mendukung analisis yang lebih mendalam. 

Dan yang menjadi sumber data sekunder itu sendiri berupa buku, skripsi, 

jurnal yang berkenaan dengan penelitian yang sedang dilakukan.  

3.3.3 Teknik Pengumpulan Data  

Teknik pengumpulan data merupakan langkah paling strategis dalam 

penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan data 
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pengumpulan data dapat dilakukan dalam berbagai sumber. Dalam penelitian 

kualitatif, pengumpulan data dilakukan pada natural setting (kondisi yang 

alamiah), sumber data primer, dan teknik pengumpulan data lebih banyak 

dari pada observasi berperan serta wawancara mendalam, dan dokumentasi 

(Sugiyono,2011:224).  

Pada penelitian ini peneliti menggunakan teknik pengumpulan data 

dengan teknik wawancara mendalam, dan dokumentasi, hal ini sejalan 

dengan pendapat para ilmuan,dalam pengambilan data penelitian dan untuk 

memaksimalkan hasil penelitian. Penelitian lapangam merupakan 

pengumpulan data dengan mengadakan penelitian langsung penelitian, yaitu 

dengan melakukan:  

1) Wawancara atau Interview  

Menurut Esterbrg dalam Sugiyono mendefinisikan 

wawancara atau interview adalah merupakan pertemuan dua orang 

untuk bertukar informasi dan ide melalui tanyajawab, sehingga 

dapat satu kontruksikan makna dalam suatu topik tertentu. Dengan 

wawancara atau interview maka peneliti dapat mengetahui hal-hal 

lebih mendalam tentang partisipasi dalam menafsirkan dan 

fenomena yang terjadi dilokasi, dimana hal ini tidak dapat 

ditentukan melalui observasi. Pada penelitian ini, peneliti 

melakukan wawancara atau interview melalui via whatshapp dengan 

ibu Herlin Yuniarti  Selaku Pemilik dari CV.Wijaya Perkasa Group 

dan beberapa karyawan dari Nineball Billiard.  

2) Observasi  
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Menurut Nasution dalam Sugiyono (2020:109) observasi 

adalah kondisi dimana dilakukannya pengamatan secara langsung 

terhadap objek yang diteliti, hal ini diharapkan peneliti agar lebih 

mampu memahami konteks data dalam keseluruhan situasi sosial 

sehingga dapat diperoleh pandangan yang holistik (menyeluruh). 

Dalam penelitian ini peneliti melakukan pengamatan secara 

langsung di tempat pelaksanaan praktik kerja lapangan (PKL) yang 

berlokasi di Nineball billiard CV.Wijaya Perkasa Group.  

3) Dokumentasi  

Menurut Sugioyono (2014), Dokumentasi yaitu salah satu 

teknik pengumpulan data dengan mengambil gambar atau dokumen-

dokumen untuk memperoleh data. Teknik dokumentasi digunakan 

dengan maksud untuk melengkapi hasil data yang diperoleh melalui 

teknik wawancara dan pengamatan yang telah dilakukan 

sebelumnya. Dokumentasi dari penelitian ini diperoleh dari hasil 

praktik kerja lapangan (PKL) yang dilaksanakan di Nineball Billiard 

CV.Wijaya Perkasa Group Sananwetan Kota Blitar.   
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 4.1 Hasil  

        4.1.1 Profil Perusahaan 

  Nineball billiard merupakan pusat hiburan olahraga di blitar yang didirikan 

pada April 2024. Berlokasi di Jl. Sumatra No.176, Karangtengah, Kec. Sananwetan, 

Kota Blitar. Yang beroperasi dari pukul 10.00–22.00 malam.  Nineball billiard 

menawarkan pengalaman bermain Billiard yang nyaman dan profesional bagi 

pecinta olahraga ini, baik pemula maupun pemain yang berpengalaman.  

Didesain dengan suasana elegan dan santai Nineball Billiard ini dilengakapi 

dengan adanya mini bar, berbagai meja Billiard berkualitas, pencahayaan optimal, 

dan lounge yang nyaman untuk digunakan. Selain itu Nineball Billiard juga 

menyediakan berbagai menu yang variatif untuk menemani aktivitas bermain kalian 

karena konsep Nineball Billiard ini bergabung dengan Waroeng Kohswie yang 

juga merupakan salah satu divisi hiburan yang ada di CV.Wijaya Perkasa Group.   

        4.1.2 Visi Dan Misi Perusahaan      

a) Visi  

Visi dari Nineball Billiard adalah mengembangkan cafe 

waroeng koh swie agar memiliki suasana yang berbeda dan lebih 

menarik bagi pelanggan. Konsep ini bertujuan untuk menciptakan 

pengalaman baru yang tidak hanya sebatas menikmati makanan dan 

minuman, tetapi juga menghadirkan hiburan tambahan melalui meja 

Billiard, Dengan suasana yang lebih dinamis dan interaktif, kafe ini 

diharapkan dapat menarik perhatian lebih banyak pengunjung.  



31 
 

 
 

 

f) Misi  

Misi dari konsep ini adalah meningkatkan omset kafe dengan 

menawarkan sesuatu yang unik dan beragam. Meja Billiard 

memberikan daya tarik baru yang dapat memperpanjang waktu 

kunjungan pelanggan, sehingga mendorong mereka untuk 

melakukan pembelian banyak. Selain itu, adanya aktivitas tambahan 

seperti bermain Billiard dapat mengurangi kebosanan pelanggan, 

sehingga mereka mimiliki alasan untuk kembali lagi.  

Tidak hanya itu, pengembangan spot foto menjadi salah satu 

fokus utama dalam konsep ini. Dengan menciptakan sudut-sudut 

yang estetik dan menarik untuk berfoto, kafe ini dapat memanfaatkan 

tren media sosial sebagai alat promosi gratis. Pelanggan yang 

mengunggah foto mereka di kafe secara langsung memperkenalkan 

cafe waroeng koh swie kepada lebih banyak orang. Melalui 

kombinasi antara hiburan, desain yang menarik dan susana yang 

berbeda, Nineball Billiard bertujuan untuk menciptakan pengalaman 

unik bagi pelanggan sekaligus meningkatkan daya saing dan 

pendapatan kafe secara signifikan.      
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        4.1.3  Struktur Perusahaan  

Gambar 4. 1 Struktur Organisasi Nineball Billiard 

  

 

 

Sumber : CV. Wijaya Perkasa Group 

4.2 Pembahasan  

4.2.1 Peran digital marketing dalam mendukung pemasaran produk Nineball 

Billiard pada CV.Wijaya Perkasa Group  

1. Untuk Meningkatkan Brand Awareness 

Digital marketing memungkinkan produk Nineball Billiard dikenal 

lebih luas melalui platform digital seperti media sosial, website dan iklan 

online. Dengan konten visual menarik, seperti vidio promosi atau foto 

produk berkualitas tinggi, perusahaan dapat menciptakan kesan profesional 

yang meningkatkan kepercayaan calon pelanggan. Strategi ini tidak hanya 

menjangkau audiens lokal, tetapi juga pasar nasional dan internasional, 

sehingga memperluas eksposur merek. 

2. Penargetan pasar yang tepat  

Digital marketing memungkinkan CV.Wijaya Perkasa Group untuk 

memasarkan produk untuk memasarkan produk secara strategis dengan 

menggunakan iklan berbayar seperti instagram. Alat ini memungkinkan 

perusahaan menargetan audiens yang spesifik berdasarkan lokasi, usia, 

minat, atau perilaku online.  

Herlin Yuniati

Owner/ 
Pimpinan CV

Faldo, rendy, nina

Staff

Yogi 

Manajer  

Taufik

Penanggung 
jawab Billiard
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Sebagai contoh iklan dapat diarahkan kepada pemilik tempat 

Billiard, klub olahraga, atau komunitas pecinta Billiard. Dengan segmentasi 

ini perusahaan memastikan kampanye menjangkau calon pelanggan 

potensial, mengurangi pemborosan biaya pemasaran, dan meningkatkan 

kemungkinan konversi penjualan. Selain itu, fitur retargeting membantu 

mengingatkan calon pelanggan yang pernah mengunjungi situs atau melihat 

produk untuk kembali membeli.  

3. Penyampaian Informasi Produk  

Digital Marketing memiliki peran dalam dalam mempermudah 

penyampaian informasi produk Nineball Billiard, termasuk keunggulan, 

fitur dan promosi. Platform digital seperti website dan media sosial 

memberikan ruang bagi CV.Wijaya Perkasa Group untuk menyampaian 

pesan secara langsung, jelas dan menarik kepada audiens yang relevan. 

Melalui website atau e-commers perusahaan dapat menyajikan 

deskripsi produk secara detail. Informasi tentang spesifikasi produk, seperti 

ukuran meja, bahan yang digunakan, dan fitur tambahan dapat disampaikan 

secara sistematis. Ini membantu calon pelanggan memahami kualitas dan 

keunggulan produk dibandingkan kompetitor.  

Konten visual juga menjadi elemen kunci dalam penyampaian 

informasi. Foto-foto profesional meja Billiard yang menampilkan desain, 

warna, dan detail produk dapat meningkatkan daya tarik. Sementara itu, 

video tutorial yang menunjukkan perakitan atau keunggulan fitur produk 

memberikan pemahaman lebih mendalam kepada pelanggan. Konten 
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seperti ini tidak hanya menjelaskan fungsi produk, tetapi juga membangun 

kepercayaan terhadap merek.  

Ulasan produk dari pelanggan atau komunitas Billiard yang 

dipublikasikan melalui media sosial atau platform e-commerce juga menjadi 

sumber infromasi yang sangat berharga. Ulasan ini memberikan 

memberikan perspektif nyata tentang pengalaman menggunakan produk, 

yang dapat mempengaruhi keputusan calon pelanggan. Selain itu, promosi 

produk dapat dilakukan melalui iklan digital di instagram. Iklan ini dapat 

mencakup informasi tentang diskon, penawaran khusus, atau peluncuran 

produk baru. Dengan penargetan yang tepat, informasi ini dapat sampai 

kepada audiens yang benar-benar membutuhkan produk Nineball Billiard.  

Secara keseluruhan, Digital Marketing memungkinkan infromasi produk 

disampaikan dengan yang lebih efisien, interaktif dan relevan sehingga 

membantu meningkatkan minat dan konversi penjualan.  

4. Dapat Berinteraksi Langsung  Dengan Konsumen  

Media sosial seperti Instagram atau Tiktok memungkinkan interaksi 

langsung antara perusahaan dan pelanggan. Perusahaan dapat menerima 

masukan, menjawab pertanyaan dan membangun hubungan yang lebih 

personal dengan pelanggan.  
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4.2.2 Metode digital marketing yang diterapkan oleh CV.Wijaya Perkasa 

Group untuk meningkatkan penjualan produk Nineball Billiard   

a.  Media Sosial Marketing  

       Gambar 4. 2 Instagram Nineball Billiard 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Instagram Nineball Billiard  

Menurut Ardiansyah Dan Maharani (2021) Media sosial merupakan 

sebuah sarana atau wadah yang digunakan untuk mempermudah interaksi 

antara sesama pengguna dan mempunyai sifat komunikasi duaa arah. Media 

sosial menjadi platform penting untuk membangun Brand Awareness dan 

interaksi dengan pelanggan. CV.Wijaya Perkasa Group memanfaatkan 

platform media sosial Instagram untuk mempromosikan Nineball Billiard. 

Instagram merupakan platform yang sangat efektif untuk membangun 

branding dan meningkatkan penjualan, terutama bagi produk seperti 

Nineball Billiard yang mengandalkan visual. Nineball Billiard 
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menggunakan foto dan vidio berkualitas tinggi yang menampilkan produk 

nineball billiard seperti: 

a. Foto produk: Nineball Billiard menampilkan produk seperti meja 

Billiard, stik dan aksesoris lainya dalam berbagai sudut yang 

menonjolkan kualitas dan desainya 

    Gambar 4. 3 Meja Billiard    Gambar 4. 4 Stik Billiard 

Sumber : Instagram Waroeng Kohswie           Sumber : Ig Waroeng Kohswie  

b. Video Toturial dan vidio kreatif: Seperti membuat video singkat 

tentang teknik-teknik dalam bermain Billiard atau tips 

menggunakan produk dari Nineball Billiard. Serta vidio konten 

kreatif untuk mempromosikan Nineball Billiard yg dimana hal ini 

tidak hanya dapat menarik perhatian audiens, tetapi juga 

memberikan nilai tambah. 
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Gambar 4.5 Teknik2 dalam bermain billiard     Gambar 4.6 Vidio Kreatif  

 

  

 

 

 

 

 

 

 

         

        Sumber : Ig waroeng Kohswie          Sumber : Ig Waroeng Kohswie   

Instagram juga menawarkan beberapa fitur, dengan fitur ini Nineball 

Billiard dapat memanfatkannya untuk menjangkau audiens seperti:  

1) Instagram Stories adalah salah satu fitur paling populer di instagram 

yang menungkinkan pengguna membagikan konten berupa foto, 

video atau teks. Nineball Billiard menggunakan instagram stories 

untuk mengundang partisipasi audiens, meningkatkan interaksi, 

membangun Brand Awareness dan mendorong penjualan dari 
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Nineball Billiard itu sendiri. Misalnya mereka dapat bertanya, “Apa 

jenis meja billiard favorit anda” ?  

 

 

 

 

Gambar 4. 5 Stories Instagram 

          Sumber : Instagram Nineball Billiard  

2) Komentar dan pesan langsung adalah fitur pada instagram yang 

memungkinkan pengguna meninggalkan tanggapan, pendapat atau 

pertanyaan dibawah postingan. Pesan langsung ialah fitur 

komunikasi pribadi di instagram yang memungkinkan pengguna 

mengirim pesan secara langsung ke akun lain, Pesan ini bersifat 

privat dan hanya dapat dilihat oleh pengirim dan penerima.  
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Dengan aktif merespon komentar dan pertanyaan audiens di kolom 

komentar atau pesan langsung. Hal ini menunjukkan bahwa mereka 

peduli dengan kebutuhan dari pelanggan. 

b. Influencer Marketing  

Influencer marketing adalah strategi pemasaran dimana brand atau 

perusahaan bekerja sama dengan individu yang memiliki pengaruh besar 

(influencer) di platform tertentu, seperti media sosial, untuk 

mempromosikan produk, layanan, atau merek mereka. Influencer biasanya 

memiliki basis pengikut yang loyal dan mampu mempengaruhi opini atau 

perilaku konsumsi pengikut mereka. Influencer menjadi salah satu metode 

Digital Marketing yang efektif untuk meningkatkan penjualan produk, 

termasuk dalam industri Niche seperti Billliard. Dengan melibatkan 

influencer yang relevan, seperti pencinta Billiard atau komunitas Billiard 

produk Nineball Billiard dapat lebih mudah dikenal, dipercaya dan diminati 

oleh audiens yang tepat.  

Selain itu, dengan melibatkan influencer dapat membuat brand tidak 

hanya menjangkau target pasar yang lebih spesifik tetapi juga 

memanfaatkan pengaruh sosial para influencer untuk mempengaruhi 

keputusan pembelian. Dengan memberikan pengalaman nyata dan 

mempromosikan produk secara otentik, influencer marketing menjadi salah 

satu metode yang sangat efektif dalam meningkatkan penjualan produk 

nineball billiard. Hal ini memungkinkan merek untuk tetap relevan di pasar 

sekaligus menciptakan hubungan jangka panjang dengan pelanggan. Dalam 

hal ini Nineball Billiard menggandeng salah satu influencer ternama yang 



40 
 

 
 

ada di Blitar yaitu Ines Septiviani dari Kuliner Blitar_Official dengan 

menggandeng influencer ini Nineball Billiard berharap dapat meningkatkan 

penjualan produk itu sendiri dan masyarakat menjadi lebih tau tentang 

Nineball Billiard, sebuah tempat Billiard di Blitar yang memiliki desain 

tempat yang dilengkapi dengan mini bar serta sebuah cafe ala bali.  

 

 

 

 

 

 

Gambar 4. 6 Influencer marketing Ig  Gambar 4. 7 Influencer marketing 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Ig Kuliner Blitar Official      Sumber : Tiktok Kuliner Blitar official 

 

 Pertanyaan Wawancara  

1. Kapan berdirinya Nineball Billiard ?  
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Nineball billiard berdiri pada bulan April tahun 2024, divisi Billiard 

ini termasuk tergolong baru dari pada divisi lain yang berada di CV.Wijaya 

Perkasa Group 

2. Beralamatkan dimanakah Nineball Billiard ?  

Di Jl. Sumatra No.176, Karangtengah, Kec. Sananwetan, Kota 

Blitar.  

3. Beroperasi jam berapa Nineball Billiard ?  

Nineball Billiard beroperasi mulai pukul 10.00  sampai dengan 

22.00 malam. 

 

 

4. Apa tema tempat dari Nineball Billiard ?  

Tema tempat dari Nineball Billiard ini adalah tempat Billiard yang 

memiliki mini bar serta tergabung dengan cafe, cafe tersebut yakni Waroeng 

Kohswie yang berada tepat disebelah Nineball Billiard dan klinik 

Beautyglow Aestetic Clinic. 

5. Apa saja visi dan misi dari Nineball Billiard ? 

Visi misi Nineball Billiard adalah pengembangan cafe Waroeng 

Koh Swie agar tercipta suasana cafe yang berbeda dan juga menaikan omset 

cafe serta agar pelanggan cafe tidak bosen dan ada variasi spot foto dmn 

spot foto bagus juga dapat meningkatkan omset. 

6. Bagaimana Struktur Organisasi dari Nineball Billiard ?  

Struktur oraganisasi dari Ninball Billiard memiliki 4 susunan, 

pertama ibu Herlin Yuniati selaku owner dari CV.Wijaya Perkasa Group, 
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yang kedua bapak Yofi Selaku manajer CV.Wijaya Perkasa Group 

sekaligus suami dari ibu Herlin yuniati, yang ketiga bapak Taufik 

penanggung jawab dari Nineball Billiard dan yang keempat yaitu Faldo, 

Rendy dan Nina selaku staff di Nineball Billiard.  

7. Apa peran dari digital marketing dalam strategi pemasaran Nineball Billiard 

CV.Wijaya Perkasa Group ? 

Peran digital marketing bagi nineball billiard yaitu untuk 

meningkatkan Brand Awareenes. Untuk penargetan pasar yang tepat, 

penyampaian informasi produk dari Nineball Billiard serta agar dapat 

berinteraksi langsung dengan konsumen tersebut.  

8. Metode digital apa saja yang digunakan untuk mempromosikan produk 

Nineball Billiard ?  

Metode digital yang digunakan atau yang dimanfaatkan Nineball 

Billiard ada dua yakni memanfaatkan sosial media marketing kususnya 

media sosial Instagram dan memanfaatkan jasa dari influencer marketing 

yakni endors sebagai salah satu influencer termana di Blitar yaitu 

kulinerblitar_official.  
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BAB V 

KESIMPULAN 

4.1 Kesimpulan 

Berdasarkan pembahasan yang telah dilakukan maka dapat disimpulkan 

sebagai berikut:  

1) Peran digital marketing dalam mendukung pemasaran produk Nineball 

Billiard pada CV.Wijaya Perkasa Group yaitu untuk memungkinkan 

CV.Wijaya Perkasa Group memasarkan produk Nineball Billiard secara 

efektif dengan meningkatkan Brand Awareness melalui konten visual yang 

menarik, menargetkan audiens spesifik seperti pemilik tempat Billiard atau 

komunitas olahraga, serta menyampaikan informasi produk secara detail 

dan menarik melalui platform digital. Selain itu, interaksi langsung dengan 

pelanggan melalui media sosial membantu membangun hubungan yang 

lebih personal, menerima masukan, dan meningkatkan kepercayaan. 

Dengan strategi ini, perusahaan dapat memperluas jangkauan pasar, 

meningkatkan minat, serta mendorong konversi penjualan secara efisien. 

2) Metode digital marketing yang diterapkan oleh CV.Wijaya Perkasa Group 

untuk meningkatkan penjualan produk Nineball Billiard  Ialah  media sosial 

Instagram dan strategi influencer marketing CV.Wijaya Perkasa Group 

memanfaatkan untuk kedua media tersebut untuk mempromosikan Nineball 

Billiard. Dengan konten visual berkualitas, seperti foto produk, video 

tutorial, dan showcase turnamen, Nineball Billiard membangun Brand 

Awareness dan meningkatkan interaksi dengan audiens. Fitur-fitur 

Instagram seperti Instagram Stories juga dimanfaatkan untuk meningkatkan 
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partisipasi dan mendorong penjualan. Selain itu, kerja sama dengan 

influencer lokal seperti Ines Septiviani dari Kuliner Blitar_Official 

membantu memperluas jangkauan, memperkuat kepercayaan pelanggan, 

dan meningkatkan daya tarik Nineball Billiard sebagai tempat hiburan yang 

unik dengan konsep bar dan kafe ala Bali di Blitar. Strategi ini efektif dalam 

menarik perhatian pasar niche dan menciptakan hubungan jangka panjang 

dengan pelanggan. 

4.2 Saran 

  Adapun saran mengenai strategi pemasasaran digital marketing yang 

ditapkan oleh CV. Wijaya Perkasa Group atau nineball billiard yaitu dengan 

memanfatkan lebih banyak sosial media seperti tiktok karena platform ini memiliki 

potensi besar untuk menjangkau audiens yang luas selain instagram, khususnya 

generasi muda yang merupakan target pasar potensial. Tiktok m enonjolkan konten 

video pendek yang kreatif dan menarik, sehingga cocok untuk mempromosikan 

produk dari nineball billiard melalui konten visual. Selain itu alogaritma tiktok 

memungkinkan konten menjadi viral meski dengan anggaran terbatas, sehingga 

memberikan peluang besar untuk meningkatkan brand awarenees dan interaksi 

tanpa biaya pemasaran yang tinggi.  Dengan memanfaatkan tiktok, Nineball 

Billiard dapat memperluas jangkauan pemasaran, menarik perhatian pasar baru dan 

meningkatkan penjualan secara signifikan hal ini karena terhitung masih barunya 

usaha ini dibuka.  
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Lampiran 1 Gambar Mencatat Pendapatan Dari Nineball Billiard 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Lampiran 2 Gambar Proses Pembuatan Konten Promosi Nineball Billiard 
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Lampiran 3 Gambar Penyerahan Kenang-Kenangan PKL 

 

No. Tanggal Aktivitas Absensi 

Hadir Tidak 

1. 30/9/2024 Perkenalan dan pengelolaan  

Manajemen melalui sosmed 

  

2. 1/10/2024 Pengelolaan dasar divisi cafe    

3. 2/10/2024 Mencatat pembukuan billiard  

Mengelola sosmed  

  

4. 3/10/2024 Input data pemasukan    

5. 4/10/2024 Mengelola sosial media cafe 

Membuat Konten  

  

6. 5/10/2024 Izin Sakit    

7. 6/10/2024 Libur    

8. 7/10/2024 Mengelola Sosmed  

Mencatat pemasukan billiard  

  

9. 8/10/2024 Mengelola sodmed cafe 

Mengedit konten promosi  

  

10. 9/10/2024 Mengola sosmed  

Packing  
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Mengelola administrasi biliiard 

11. 10/10/2024 Mengelola sosial media  

Mengelola administrasi billiard  

  

12. 11/10/2024 Jumat berkah 

Menghitung pendapatan  

  

13. 12/10/2024 Packing dan edit konten 

Input Pembukuan Billiard  

  

14. 13/10/2024 Libur hari minggu    

15. 14/10/2024 Mencatat pembukuan billiard  

Edit konten promosi 

  

16. 15/10/2024 Mencatat Pembukuan Billiard  

Membuat konten promosi cafe 

  

17. 16/10/2024 Mencatat pembukuan billiard  

Mengelola sosmed cafe  

Membuat konten promosi cafe  

  

18. 17/10/2024 Mencatat Pembukuan billiard  

Mengelola sosial media  

Packing  

  

19. 18/10/2024 Mencatat pembukuan billiard  

Mengelola sosial media  

  

20. 19/10/2024 Mencatat pembukuan billiard  

Mengeloa sosmed  

Membuat konten promosi  

  

21. 20/10/2024 Libur    

22. 21/10/2024 Mencatat pembukuan billiard  

Mengelola sosial media  

Membuat konten promosi  

  

23. 22/10/2024 Mencatat pembukuan billiard  

Mengelola sosial media  

Membuat konten promosi  

  

24. 23/10/2024 Izin    

25. 24/10/2024 Mencatat pembukuan billiard    
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Mengelola sosial media  

Membuat konten  

26. 25/10/2024 Mencatat pemasukan billiard  

Mengelola media sosial  

Membuat konten promosi billiard  

  

27. 26/10/2024 Mencatat pembukuan billiard 

Mengelola sosial media  

Mengedit vidio promosi   

  

28. 27/10/2024 Libur    

29. 28/10/2024 Mencatat pembukuan billiard  

Mengelola sosial media  

  

30. 29/10/2024 Mencatat pembukuan billiard 

Mengelola media sosial  

Membuat konten promosi  

Mengedit vidio promosi  

  

31.  30/10/2024 Mencatat pembukuan billiard 

Mengelola media sosial  

Membuat konten promosi  

Mengedit vidio promosi 

  

Tabel 1 Laporan Harian PKL 

  

  



52 
 

 

 

Lampiran 4 Gambar Lembar Penilaian PKL 
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Lampiran 5 Gambar Sertifikat Tanda telah melaksankan PKL Di Nineball 

Billiard 
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Lampiran 6 Gambar Surat Keterangan Telah Selesai PKL 
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Lampiran 7 Lembar Konsultasi Bimbingan PKL 
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Lampiran 8 Lembar Revisi  
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Lampiran 8 Lembar Revisi  
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