BAB I
PENDAHULUAN
A. LATAR BELAKANG
PT Sadhana Ekapraya Amitra adalah perusahaan distributor mesin
pendingin komersial yang sudah lama berdiri sejak tahun 1991 yang berkinerja
sangat baik di sektor publik dan swasta dalam menjaga kesegaran makanan dan

minuman (Marzuki 2015). Produk dan merek yang mereka jual dapat dilihat pada

Tabel I.1.
Tabel 1.1 Produk dan Merek PT Sadhana Ekapraya Amitra
Sumber : Dikelola peneliti.

No. Merek Jenis Produk Tipe

1. Fresta, Freezer
Hiron,
Gofner,
Atiz,

2. | Aurora, Showcase — | —
Fresta, 3




Aurora Juice

Dispenser

Hoshizaki, | Kithcen
Snooker, Equipment

Gofner




PT Sadhana Ekapraya Amitra sejak awal berdiri mereka hanya fokus pada
B2B saja, tetapi untuk belakangan ini PT Sadhana Ekapraya Amitra akhirnya
mencoba gerakan baru dengan B2C. Terutama pada tahun 2020, PT Sadhana
Ekapraya Amitra mencoba fokus kepada B2C dikarenakan pandemik Covid-19
yang cukup lama.

Tak luput dari persaingan pasar yang cukup ketat seperti pesaing yang
dimiliki PT Sadhana Ekapraya Amitra ini adalah PT Royal Sultan Agung dengan
merek dagang GEA, RSA dan GETRA yang berdiri sejak 1996 yang juga menjual
produk pendingin komersial dan kebutuhan perlengkapan dapur. Kelebihan pada
kompetitor ini adalah mereka mempunyai cabang kantor di beberapa daerah
seperti Banjarmasin, Medan, Makassar, Palembang, Pekanbaru, Surabaya,
Semarang, dan Yogyakarta. Kompetitor ini mempunyai layanan purnajual yang
tersebar di 35 kota di seluruh Indonesia (PT Royal Sultan Agung, 2021).
Sementara PT Sadhana Ekapraya Amitra mempunyai jaringan distribusi dan
layanan purnajual sebanyak 24 di kota-kota besar Indonesia sehingga klien
mereka tidak khawatir dengan aset mereka (Marzuki 2015).

Fenomena pandemik Covid-19 yang terjadi di seluruh dunia membuat
masyarakat takut dan khawatir akan terjadinya kontak langsung dengan
masyarakat lainnya. Menurut World Health Organization (WHO) menjelaskan

bahwa Coronaviruses (Cov) adalah virus yang menginfeksi sistem pernapasan.



Infeksi virus ini disebut COVID-19. Virus Corona menyebabkan penyakit flu
biasa sampai penyakit yang lebih parah seperti Sindrom Pernafasan Timur Tengah
(MERS-CoV) dan Sindrom Pernafasan Akut Parah (SARS-CoV) (Hanoatubun
2020).

Pada tahun 2020 pemerintah Indonesia mengimbau kepada seluruh
masyarakat agar waspada terhadap Covid-19 yang sangat berbahaya bagi
kesehatan manusia di seluruh dunia dengan memberlakukan PSBB yang diatur
dalam Peraturan Pemerintah Republik Indonesia (PPRI) Nomor 21 Tahun 2020.
Semua karyawan banyak yang diberhentikan karena usaha yang ditutup terbilang
lama, kemudian sekolah tutup dan aktivitas bertemu tatap muka pun tidak
diperkenankan. Seperti hal yang dikutip oleh media BBC News Indonesia
"Semakin banyak orang yang ada di rumah, dengan melakukan proses isolasi,
virus itu akan mati sendiri di dalam tubuh orang yang tidak ada gejala atau yang
ada gejala tapi melakukan isolasi mandiri dengan adanya daya tahan tubuh. Maka
virus tidak akan menular ke yang lain," ujar Budi (C. Wijaya 2020).

Peraturan pemerintah membuat PT Sadhana Ekapraya Amitra
mempekerjakan karyawannya di rumah. Hal tersebut membuat Sadhana mencari
cara untuk mempromosikan produk-produk mesin pendingin agar laku terjual
seperti hari-hari biasanya tanpa Covid-19. Di tahun-tahun sebelumnya Sadhana
selalu ikut dalam pameran tatap muka dan promosi besar-besaran. Pada tahun
2019 Sadhana mengikuti pameran SIAL Interfood 2019 yang sudah direncanakan
selama berbulan-bulan lain halnya pada pameran digital 2020 Sadhana hanya

mempersiapkan rencana promosi dalam hitungan mingguan.



PT Sadhana Ekapraya Amitra berhasil mengikuti pameran virtual atau
digital pertama kali di Indonesia yang diselenggarakan oleh PT Indorich Expo
Utama dengan nama EXPO DIGI 2020. Diselenggarakan pada tanggal 22-24
September 2020, keuntungan dalam mengikuti pameran digital ini adalah
siapapun dan dimanapun bisa mengaksesnya tanpa harus mengeluarkan biaya dan
waktu yang sangat efisien (Indorich n.d.). Sangat beruntung dikarenakan
kompetitor Sadhana tidak ikut dalam pameran EXPO DIGI 2020 yang menjadikan
hal ini sebuah peluang bagi PT Sadhana Ekapraya Amitra.

Pada saat ini, dunia digital sangat diminati dan menjadi peluang besar
untuk dimulai bisnis baru atau mengembangkan kembali bisnis yang terkena
imbasnya. Di kutip dalam (Budiyanto et al. 2020) bahwa “Pameran virtual
merupakan acara yang dapat disaksikan di komputer dan telepon genggam dengan
menggunakan internet dimana saja dan kapan saja. Pameran ini merupakan salah
satu cara terbaik untuk menyebarkan informasi digital di area apa pun termasuk
memamerkan produk dan jasa UMKM dengan waktu pengunjung 24 jam per hari
dan 365 hari dalam setahun. Pameran online memberikan pengalaman praktis dan
solusi hemat biaya dan mengatasi keterbatasan pameran fisik dan juga
memberikan interaktivitas yang sangat baik untuk pengguna. Pameran virtual
menampilkan koleksi digital replika peristiwa atau objek nyata dikembangkan
dengan bantuan alat multimedia dan virtual reality menghasilkan lingkungan
simulasi di komputer, dan dikirimkan melalui web sehingga pengguna akan
mendapatkan hal yang sama kepuasan saat mereka melihat atau menggunakan

objek fisik dalam kehidupan nyata.”



Dalam pameran digital PT Sadhana Ekapraya Amitra memberikan
berbagai macam promosi, seperti halnya potongan harga semua produk diskon UP
TO 42% dan pembelian unit kedua hanya Rp 750.000,- khusus untuk unit Chest
Freezer BD 206, Showcase SA 229, Flat Glass Freezer FA 119. Produk Gofner
dan Snooker diskon 30% TRADE IN atau tukar tambah produk lama kamu
dengan produk Gofner / Snooker + potongan Rp 2.500.000,-. Kemudian Sadhana
juga punya MEGA PROMO Showcase SN 1200 diskon 75% harga awal
Rp26-806-606;— menjadi Rp 5.200.000,- (Samalo 2021). Hal ini dilakukan guna
mempererat dan menjaga keloyalitasan pelanggan setia maupun pelanggan baru
terhadap produk Sadhana.

Namun pada kenyataannya PT Sadhana Ekapraya Amitra belum mencapai
target penjualan yang diinginkan, seperti yang dikatakan oleh Bapak Nasrul
(Manager Sales Retail) dapat dilihat pada Lampiran 3, bahwa dalam 1 hari target
penjualannya adalah bisa menjual 40 unit, yang berarti 3 hari bisa terjual 120 unit.
Pada kenyataannya PT Sadhana Ekapraya Amitra hanya berhasil menjual 50 unit

dalam 3 hari (PT Sadhana Ekapraya Amitra 2021).
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Gambar 1.1 Data Penjualan Pameran 2019 & 2020
Sumber : (PT Sadhana Ekapraya Amitra 2020,2021)

Pada tahun 2019 PT Sadhana Ekapraya Amitra mengikuti pameran SIAL

Interfood 2019 dan berhasil menjual produk kurang lebih senilai Rp 700.688.829.-.

Sementara pada tahun 2020 PT Sadhana Ekapraya Amitra mengalami penurunan

yang cukup jauh, mereka berhasil menjual produk kurang lebih senilai Rp

149.872.418.-.

Peneliti mencoba menganalisis beberapa permasalahan terkait strategi

pemasaran yang digunakan oleh PT Sadhana Ekapraya Amitra yang fokus kepada

B2C di tahun 2020, seperti halnya strategi pemasaran melalui Segmenting,

Targeting dan Positioning untuk melihat efektivitas dalam tahun 2020. Walaupun

pada saat pameran virtual EXPO DIGI 2020 PT Sadhana Ekapraya Amitra

berhasil mendapatkan total penjualan sebesar 20 kali lipat dari modal registrasi




EXPO DIGI 2020 Rp 7.500.000,- yaitu senilai Rp 150.000.000,- belum dapat
dikatakan efektif.

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan sebelumnya, penulis
tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Analisis Strategi Segmenting,
Targeting, Positioning Pada Pameran Digital Tahun 2020 (Studi Kasus PT
Sadhana Ekapraya Amitra)”. Menggunakan metode kualitatif dengan
pendekatan deskriptif atau peneliti menggunakan teknik wawancara kepada pihak

internal perusahaan.

B. RUMUSAN MASALAH
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan sebelumnya, maka
permasalahan dari penelitian ini adalah :
1. Bagaimana penerapan STP yang digunakan PT Sadhana Ekapraya
Amitra semasa pandemik Covid-19 tahun 2020?
2. Apakah dengan mengikuti pameran digital EXPO DIGI 2020 PT

Sadhana Ekapraya Amitra sudah efektif dari pameran sebelumnya?

C. TUJUAN DAN MANFAAT
1. Tujuan Penelitian :
a) Untuk mengetahui apakah PT Sadhana Ekapraya Amitra menerapkan
STP dan apa saja STP yang diterapkan.
b) Untuk mengetahui keefektifan pameran digital EXPO DIGI 2020

yang telah diikuti PT Sadhana Ekapraya Amitra.



2.

Manfaat Penelitian :

a) Bagi penulis

Sebagai seorang akademisi penelitian merupakan kesempatan yang baik
untuk menerapkan teori yang telah dipelajari, khususnya di bidang
pemasaran ke dalam dunia praktik dan untuk mengembangkan pemikiran
mengenai pemasaran.

b) Bagi perusahaan

Hasil penelitian ini bisa digunakan sebagai bahan pertimbangan
perusahaan untuk mengetahui variabel-variabel mana yang belum sesuai
dengan keinginan dan kebutuhan konsumen.

c) Bagi pihak lain

Hasil penelitian ini bisa digunakan sebagai bahan referensi bagi para
pembaca dan bisa digunakan sebagai informasi bagi penelitian yang lain

yang berkaitan dengan bidang pemasaran.



