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ABSTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk merancang strategi pemasaran offline dan online yang
efektif dalam meningkatkan penjualan pada UMKM Thrift Ditz Stuff yang
berlokasi di Denpasar, Bali. Metode yang digunakan adalah Research and
Development (R&D), dengan pendekatan melalui wawancara dan observasi. Fokus
utama dalam pemasaran offline meliputi pembukaan homestore, partisipasi dalam
pop-up market, serta event thrift berskala besar, sedangkan pemasaran online
dikembangkan melalui media sosial Instagram dengan pemanfaatan fitur feed,
stories, reels, dan iklan berbayar. Hasil dari pengembangan desain pemasaran
menunjukkan peningkatan pendapatan penjualan baik secara offline maupun online
selama periode Januari hingga Juni 2025. Temuan ini menunjukkan bahwa
kombinasi antara pemasaran offline dan online mampu memperluas jangkauan
pasar, meningkatkan interaksi dengan pelanggan, serta mendorong pertumbuhan

ekonomi UMKM secara berkelanjutan.

Kata kunci : pemasaran offline, pemasaran online, UMKM, thrift, media sosial,

R&D, penjualan.
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ABSTRACT

This research aims to design an effective offline and online marketing strategy in
increasing the sales of Thrift Ditz Stuff MSMEs located in Denpasar, Bali. The
method used is Research and Development (R&D), with an approach through
interviews and observations. The main focus in offline marketing includes opening
a homestore, participating in pop-up markets, and large-scale thrift events, while
online marketing is developed through Instagram social media with the use of feed,
stories, reels features, and paid advertising. The results of the development of
marketing design show an increase in sales revenue both offline and online during
the period January to June 2025. These findings show that the combination of
offline and online marketing is able to expand market reach, increase interaction

with customers, and encourage sustainable MSME economic growth.

Keywords: offline marketing, online marketing, MSMEs, thrift, social media, R&D,

sales.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Perkembangan dunia bisnis yang begitu pesat mendorong para pelaku usaha
untuk terus berinovasi dalam menciptakan produk yang menarik minat pelanggan.
Persaingan dalam dunia bisnis merupakan hal yang tidak terelakkan, namun
kepuasan pelanggan tetap menjadi kunci utama dalam mempertahankan eksistensi
bisnis. Seiring dengan munculnya beragam jenis usaha, aktivitas jual beli barang
dan jasa pun semakin bervariasi, termasuk dalam hal kondisi barang yang
dipasarkan, mulai dari barang baru hingga barang bekas. Pemanfaatan barang bekas
sebagai peluang usaha menjadi pilihan yang ideal, karena selain memiliki nilai
ekonomis, juga membawa dampak positif terhadap keberlanjutan lingkungan. Salah
satu bentuk bisnis yang memanfaatkan barang bekas adalah usaha penjualan
pakaian bekas layak pakai atau yang dikenal dengan istilah thrift. Thrift tidak hanya
sekadar membeli barang bekas, tetapi juga memberikan kepuasan tersendiri bagi
pelanggan ketika mereka berhasil menemukan produk berkualitas tinggi dengan
harga yang lebih terjangkau (Putri & Patria, 2022).

Di Bali, khususnya Kota Denpasar, tren bisnis thrift berkembang pesat,
ditandai dengan semakin banyaknya UMKM thrift yang bermunculan, baik yang
hanya beroperasi secara online maupun yang telah memiliki toko fisik. Kondisi ini
menjadi tantangan tersendiri bagi para pelaku usaha thrift, mengingat tingginya

persaingan dengan pelaku usaha lain yang menawarkan produk serupa dengan



pemasaran yang beragam. Dalam konteks ini, pemasaran memiliki peran yang
sangat penting untuk menciptakan persepsi dan kesan positif dari pelanggan
terhadap produk maupun merek yang ditawarkan, sehingga mendorong pelanggan
untuk melakukan pembelian berulang (Prasetijo & Thalauw, 2015). Salah satu
bentuk pemasaran yang dinilai efektif untuk meningkatkan penjualan adalah
kombinasi antara pemasaran offline dan online.

Pemasaran bertujuan untuk mengoptimalkan keuntungan, menentukan target
pasar secara spesifik, serta memaksimalkan pemanfaatan sumber daya yang
dimiliki (Darsana, 2023). Penerapan pemasaran offline memberikan kesempatan
untuk berinteraksi langsung dengan pelanggan, membangun kepercayaan, dan
menciptakan pengalaman belanja yang lebih personal. Sementara itu, pemasaran
online memungkinkan pelaku usaha menjangkau audiens yang lebih luas melalui
media sosial dan platform digital lainnya.

UMKM Thrift Ditz Stuff merupakan salah satu pelaku usaha thrift yang
berlokasi di Kota Denpasar dan telah berdiri sejak awal tahun 2024. Dalam
memasarkan produknya, Ditz Stuff telah menerapkan pemasaran offline, seperti
membuka homestore agar pelanggan dapat melihat dan memilih produk secara
langsung sebelum membeli. Di sisi lain, pemasaran online juga dimaksimalkan
melalui media sosial, khususnya Instagram. Platform ini dimanfaatkan secara aktif
dengan menggunakan fitur seperti feed, stories, dan reels untuk membangun
interaksi dengan pelanggan, mengunggah konten promosi, serta memberikan

pembaruan terkait produk terbaru.



Berdasarkan data penjualan tahun 2024, Data tersebut menunjukkan bahwa
penjualan masih relatif kecil setiap bulannya. Pemasaran online memberikan
kontribusi yang sedikit lebih besar dibandingkan pemasaran oftline. Persaingan
yang ketat dengan pelaku usaha sejenis di Kota Denpasar juga menjadi faktor yang
memengaruhi daya tarik konsumen. Kondisi tersebut menegaskan pentingnya
penerapan desain pemasaran yang lebih terintegrasi antara offline dan online,
sehingga kedua pemasaran dapat saling melengkapi dalam meningkatkan
efektivitas promosi, memperluas jangkauan pasar, dan menjaga kestabilan
penjualan.

Didasari oleh analisis situasi dan dugaan penulis yang sudah dijabarkan,
penulis tertarik untuk mengangkat judul proyek akhir ini dengan “design

pemasaran offline dan online untuk meningkatkan penjualan pada umkm thrift

ditz stuff”.
Tabel 1.1 Pendapatan bersih tahun 2024
PENDAPATAN BERSIH
BULAN/TAHUN OFFLINE ONLINE
JANUARI 2024 Rp 120.000 | Rp 145.000
FEBRUARI 2024 Rp 115.000 | Rp 165.000
MARET 2024 Rp 250.000 | Rp 120.000
APRIL 2024 Rp 140.000 | Rp 170.000
MEI 2024 Rp 125.000 | Rp 110.000
JUNI 2024 Rp 145.000 | Rp 185.000
JULI 2024 Rp 150.000 | Rp 135.000
AGUSTUS 2024 Rp 120.000 | Rp 215.000
SEPTEMBER 2024 | Rp 135.000 | Rp 190.000
OKTOBER 2024 Rp 160.000 | Rp 170.000
NOVEMBER 2024 | Rp 140.000 | Rp 230.000
DESEMBER 2024 Rp 180.000 | Rp 220.000
TOTAL Rp 1.780.000 | Rp 2.055.000




1.2 Perumusan Masalah
1. Bagaimana merancang desain pemasaran offline yang efektif untuk
meningkatkan penjualan pada UMKM Thrift Ditz Stuft ?
2. Bagaimana mengoptimalkan media sosial untuk memperluas jangkauan

pasar dan meningkatkkan penjualan pada UMKM Thrift Ditz Stuff?

1.3 Tujuan
1. Untuk mengetahui desain pemasaran offline yang efektif untuk
meningkatkan penjualan pada UMKM Thrift Ditz Stuff.
2. Untuk mengembangkan desain pemasaran digital berbasis media sosial
agar memperluas jangkauan pasar dan meningkatkkan penjualan pada

UMKM Thrift Ditz Stuff.

1.4 Kontribusi Hasil Penelitian
1.4.1 Kontribusi Teoritis

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi terhadap
pengembangan ilmu pengetahuan, khususnya dalam bidang pemasaran. Dengan
inovasi pemasaran yang diterapkan oleh UMKM thrift, penelitian ini dapat menjadi
referensi bagi peneliti lain untuk memahami lebih dalam mengenai pemasaran
offline dan online. Selain itu, hasil penelitian ini dapat memberikan wawasan baru
tentang bagaimana UMKM dapat beradaptasi dengan perubahan pasar dan perilaku

konsumen yang terus berkembang.



1.4.2 Kontribusi Praktis

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat langsung bagi
UMKM, khususnya Ditz Stuff. Hasilnya dapat digunakan sebagai referensi untuk
membangun dan mengevaluasi pemasaran offline dan online yang lebih baik.
Dengan menerapkan inovasi dalam pemasaran, UMKM diharapkan dapat
meningkatkan daya saing, memperluas jangkauan pasar, dan pada akhirnya

meningkatkan penjualan.

1.5 Metode yang Digunakan

Penelitian ini menerapkan metode Research and Development (R&D) yang
berfokus pada pengembangan desain pemasaran offline dan online untuk
meningkatkan penjualan pada UMKM Thrift Ditz Stuff. Metode R&D digunakan
karena mampu mengidentifikasi kebutuhan pasar sekaligus menghasilkan solusi
yang dapat diterapkan langsung dalam konteks bisnis. Penelitian ini tidak hanya
bertujuan menemukan fakta atau kondisi yang terjadi di lapangan, tetapi juga

menghasilkan desain pemasaran yang sesuai dengan kebutuhan pasar.

Pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan melalui wawancara kepada
pemilik usaha thrift, serta observasi langsung terhadap kegiatan pemasaran offline
dan online. Wawancara digunakan untuk menggali pengalaman praktis dan
kesulitan yang dihadapi pelaku usaha, sedangkan observasi membantu peneliti
melihat proses pemasaran secara langsung. Kemudian, data yang diperoleh
dianalisis untuk digunakan sebagai dasar membuat desain pemasaran yang lebih

efektif.



1.6 Sistematika Penulisan
Sistematika penulisan dalam penelitian ini terdiri atas lima bab utama,

meliputi :

BAB I PENDAHULUAN

Bab ini terdiri atas latar belakang masalah, perumusan masalah, tujuan penelitian,

kontribusi hasil penelitian, metode penelitian dan sistematika penulisan

BAB II TINJAUAN PUSTAKA

Bab ini berisi telaah teori yang relevan dengan topik penelitian, mencakup konsep-
konsep dasar seperti pemasaran, pemasaran offline, digital marketing, UMKM,

thrift dan juga penelitian terdahulu.

BAB IIIl GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Bab ini menguraikan profile perusahan, strategi pemasaran, serta target pasar dan

sasaran utama dari pemasaran yang dirancang dalam penelitian ini.

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN

Bab ini menyajikan hasil dari pelaksanaan kegiatan pemasaran, mulai dari bentuk
kegiatan, sumber daya yang digunakan, hasil desain dan inovasi, serta implikasi

ekonomi.

BAB V SIMPULAN DAN SARAN

Bab terakhir berisikan simpulan dan saran dari hasil pelaksanaan penelitian ini.



BAB YV

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang peneliti bahas mengenai “Design

Pemasaran Offline Dan Online Untuk Meningkatkan Penjualan Pada UMKM

Thrift Ditz Stuff”, maka peneliti menarik kesimpulan sebagai berikut :

1. Pemasaran offline yang dijalankan oleh UMKM Thrift Ditz Stuff terbukti efektif
dalam meningkatkan penjualan. Kegiatan pemasaran offline yang dirancang
seperti :

a. Membuka Homestore : Homestore di tata dengan rapi, dengan memastikan
setiap produk bersih dan wangi, menciptakan suasana belanja yang nyaman
dan menyenangkan. Pelanggan dapat melihat dan mencoba langsung
produk thrift sebelum membeli, sehingga meningkatkan rasa percaya
terhadap kualitas produk.

b. Berpatisipasi dalam Pop Up Market : Mengikuti pop up market yang
diadakan coffeeshop dengan menjadikan kalangan Gen Z sebagai sasaran
utama terbukti dalam memperluas jaringan pasar. Kegiatan ini juga dapat
menarik minat pembeli baru yang sebelumnya belum mengenal produk
thrift.

c. Berpatisipasi dalam Event Thrift Berskala Besar : Mengikuti Event Thrift
berskala besar juga menjadi salah satu cara memperluas jaringan pasar

dengan memanfaatkan banyaknya pengunjung, hingga kunjungan dari
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Influencer memberikan dampak positif dalam mempromosikan produk.
Selain meningkatkan penjualan secara langsung, kegiatan ini juga membuka
peluang untuk menjalin relasi bisnis dengan pelaku usaha lain yang
mengikuti kegiatan tersebut.

2. Pemasaran online yang dijalankan UMKM Thrift Ditz Stuff berfokus pada pemanfaatan
media sosial, khususnya Instagram, sebagai sarana utama promosi dan penjualan.
Kegiatan yang dilakukan seperti :

a. Pemanfaatan fitur Instagram (Feed, Stories, Reels) : Mengunggah produk dengan
rapi di feed Instagram dapat menarik daya minat calon pembeli. Fitur sfories dan
reels digunakan untuk mengunggah konten dan juga promo yang juga menjadi cara
dalam menarik pengunjung baru dan berpotensi dalam peningkatan penjualan.

b. Pelaksanaan Promo Weekend Sale : Promo weekend sale rutin diadakan melalui fitur
stories Instagram. Kegiatan ini terbukti efektif dalam peningkatan penjualan online,
karena calon pembeli tergiur dengan adanya potongan harga yang diberikan yang
hanya tersedia dalam periode terbatas.

c. Pelaksanaan iklan berbayar di Instagram : Iklan berbayar dimanfaatkan untuk
menjangkau pasar yang lebih luas diluar pengikut akun Instagram Ditz Stuff. Dengan
menggunakan iklan berbayar memungkinkan target pasar secara spesifik
berdasarkan lokasi, usia, hingga minat beli, sehingga lebih efektif dalam
mendatangkan calon pembeli. Penggunaan iklan berbayar terbukti efektif dalam
peningkatan jumlah pengikut akun, penonton reels, dan berdampak langsung pada

peningkatan penjualan.



5.2 Saran

Berdasarkan hasil pembahasan dan simpulan mengenai desain pemasaran offline

dan online untuk meningkatkan penjualan pada UMKM Thrift Ditz Stuff, peneliti

menyadari bahwa penelitian ini masih memiliki sejumlah keterbatasan. Oleh karena

itu, beberapa saran berikut diharapkan dapat memberikan kontribusi bagi pihak

perusahaan, kalangan akademisi, dan peneliti di masa mendatang.

1.

Bagi Perusahaan (UMKM Thrift Ditz Stuff)

Bagi perusahaan disarankan untuk terus mengembangkan pemasaran yang telah
terbukti efektif, baik secara offline maupun online. Perusahaan diperlukan untuk
menambahkan sumber daya manusia agar dapat membantu beberapa kegiatan
dalam menjalankan bisnis. Selain itu, penguatan identitas merek dan variasi
konten digital juga perlu diperhatikan agar mampu bersaing dan
mempertahankan loyalitas pelanggan. Perusahaan juga disarankan untuk
mencoba media sosial lainnya seperti Tiktok dan menggunakan E-commerce
seperti Shopee dalam membantu pemasaran online, agar memperluas jangkauan
pasar.

Bagi Akademisi

Penelitian ini dapat menjadi referensi atau studi kasus dalam bidang pemasaran
UMKM, khususnya dalam implementasi Marketing Mix 7P secara offline dan
online. Akademisi diharapkan dapat menggunakan temuan dari penelitian ini

sebagai dasar dalam pengembangan teori pemasaran.



3. Bagi Peneliti Selanjutnya
Peneliti selanjutnya disarankan untuk mengembangkan penelitian ini dengan
cakupan yang lebih luas, seperti dengan melibatkan beberapa UMKM thrift
sebagai objek penelitian sehingga dapat dilakukan perbandingan. Penelitian
lanjutan juga dapat menambahkan variabel lain seperti kepuasan pelanggan,

loyalitas pelanggan, atau efektivitas iklan digital.
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