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”ANALISIS E-COMMERCE TERHADAP TINGKAT PENJUALAN
DISTRO 3SECOND DI SURAKARTA”

Abstrak
Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi mendorong

perubahan pola pemasaran dari sistem konvensional ke sistem digital melalui
e-commerce. Pemanfaatan e-commerce menjadi salah satu strategi penting
bagi pelaku usaha di bidang fashion, termasuk Distro 3Second di Surakarta,
dalam menghadapi persaingan bisnis yang semakin ketat. Penelitian ini
bertujuan untuk menganalisis penerapan e-commerce serta dampaknya
terhadap aktivitas pemasaran dan penjualan pada Distro 3Second di
Surakarta.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode
deskriptif. Teknik pengumpulan data dilakukan melalui wawancara
mendalam dan observasi terhadap pihak karyawan Distro 3Second di
Surakarta. Teknik analisis data yang digunakan meliputi redukasi data,
penyajian data, dan penarikan kesimpulan, sedangkan keabsahan data diuji
melalui triangulasi sumber dan teknik.

Hasil penelitian menunjukan bahwa penerapan e-commerce pada
Distro 3Second di Surakarta berperan penting dalam memperluas jangkauan
pemasaran, meningkatkan visibilitas merek, serta memudahkan konsumen
dalam memperoleh informasi dan melakukan pembelian produk. Selain itu,
e-commerce juga memberikan kontribusi terhadap peningkatan penjualan,
meskipun masih terdapat beberapa kendala seperti keterbatasan sumber daya
manusia, konsistensi pengelolaan konten digital, serta persaingan yang tinggi
di platform online.

Kesimpulan dari penelitian ini adalah bahwa e-commerce memiliki
peran strategis dalam mendukung keberlangsungan dan pengembangan usaha
Distro 3Second terus mengoptimalkan pemanfaatan e-commerce melalui
peningkatan kualitas konten, strategi promosi digital, serta pengembangan
kompetensi sumber daya manusia agar mampu bersaing secara berkelanjutan

di era digital.

XV



kata kunci: E-commerce, promosi digital, penjualan, Distro 3Second,
penelitian kualitatif.
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Abstract

The development if information and communication technology has
driven changes in marketing patterns from conventional systems to digital
systems through e-commerce. The utilization of e-commerce has become an
important strategy for businesses in the fashion industry, including 3Second
Distro in Surakarta, in facing increasingly intens business competition. This
study aims to analyze the implementation of e-commerce and its impacton
marketing activities and sales at 3Second Distro in Surakarta.

This research uses a qualitative approach with a descriptive method.
Data were collected through in-depth interviews and observations involving
employees of 3Second Distro in Surakarta. Data analysis technigues included
data reduction, data presentation, and conclusion drawing, while data
validity was tested through source and technique triangulation.

The results show that the implementation of e-commerce at 3Second
Distro on Surakarta plays an important role in expanding marketing reach,
increasing brand visibility, and facilitating consumers in obtaining
information and purchasing products. In addition, E-commerce also
contributes to increased sales, although there are still several challenge such
as limited human resources, consistency in managing digital content, and
high competition on online platforms.

The conclusion of this study is that e-commerce has a strategic role in
supporting the sustainability and development of 3 Second Distro.
Therefore, the company should continue to optimize the use of e-commerce
by improving content quality, digital promotion strategies, and human

resource competencies in order to compete sustainably inthe digital era.

Keywords: E-commerce, digital promotion, sales, 3Second Distro, qualitative

research.
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Seiring dengan kemajuan ilmu penngetahuan dan teknologi yang
terjadi pada saat ini, hal ini sangat memengaruhi terhadap perilaku dan gaya
hidup masyarakat, termasuk kebiasaan dalam berbelanja. Dengan adanya
trend berbelanja online di zaman modern ini, perilaku masyarakat yang
dulunya lebih suka berbelanja langsung telah berubah, dan kini muncul
fenomena berbelanja daring yang dikenal sebagai e-commerce. E-commerce
ini tidak hanya menghemat waktu dan biaya tetapi juga memudahkan
konsumen untuk menemukan barang yang benar benar mereka inginkan.

Perkembangan fashion pada saat ini menjadi daya tarik tersendiri bagi
masyarakat, dengan maraknya trend fashion seringkali banyak dijadikan
trendsetter bagi kalangan anak muda. Tren fashion yang berkembang saat ini
tidak hanya mempengaruhi gaya berpakaian, tetapi juga mencerminkan
identitas dan nilai nailai sosial dikalangan generasi muda (Pugersari &
Alfarisi 2025). Distro (Distribution Outlet) atau Distribution Store adalah
usaha kecil dan menengah yang fokus utama pada penjualan pakaian atau
produk fashion lainnya , baik yang diproduksi sendiri maupun dari produsen
lain. Kalangan muda saat ini sangat tertarik dengan keberadaan Distro di
Surakarta.

Distro (Distribution Outlet) merupakan jenis toko di Indonesia yang
menawarkan pakaian dan aksesoris dari pembuat pakaian atau yang
diproduksi secara mandiri. Distro umumnya termasuk dalam Kkategori
UMKM (Usaha Mikro Kecil dan Menengah). Distro memiliki peran yang
signifikan dalam mendukung ekonomi lokal serta memberikan kesempatan
bagi para pengusaha muda untuk mengekspresikan kreativitas mereka di
industri fashion (Mahardika 2025). Awalnya, Distro dimulai sebagian usaha
rumahan, namun seiring perkembangan zaman, industri Distro kini telah
tumbuh dan bahkan dikenal menghasilkan produk berkualitas ekspor. Pada

tahun 2007 diperkirakan ada sekitar 700 unit usaha distro di Indonesia



diantaranya berada di Bandung.

Contoh dari distro lokal di Indonesia adalah Distro 3Second, merek
fashion lokal yang sangat populer terutama di kalangan anak muda dan
penggemar gaya kasual urban. Brand ini didirikan pada tahun 2022 dan
berpusat di Bandung, Jawa Barat. 3Second berada di bawah PT Biensi
Fesyenindo (BIENSI Groub), yang juga menaungi berbagai berbagai merek
lain seperti Greenlight, Moutley, Famo, FMC Speed Supply, Hanna, dan
3Second Kids.

Visi dari 3Second adalah menjadi menjadi merek lokal unggul yang
mampu bersaing di pasar global dengan tetap mengutamakan kepuasan
pelanggan. Merek ini pernah berpartisipasi dalam acara fashion internasional
seperti Paris Fashion Week 2022 atas undangan dari Gerakan Ekonomi
Kreatif Nasional (GEKRAFS), menunjukan bahwa fashion lokal Indonesia
dapat berprestasi di pentas internasional.

Seiring berjalannya waktu, 3Second telah berkembang dari sekedar
merek streetwear untuk remaja menjadi fashion lifestyle brand yang bisa
dinikmati oleh berbagai segmen umur dan gaya hidup. Brand ini aktif
merespon tren terbaru, dan sering berkolaborasi dengan desaigner serta
seniman populer untuk menghadirkan koleksi relevan.

Selain itu, 3Second juga memanfaatkan e-commerce sebagai strategi
utama untuk memperluas jangkauan pasar, meningkatkan penjualan, dan
memperkuat brand awareness di era digital. Melalui e-commerce, 3Second
melakukan promosi seperti Diskon online eksklusif, Flash sale, Voucher
gratis ongkir, dan Campaign musiman.

Di zaman milenial ini teknologi sudah semakin canggih dan seiring
berjalannya waktu dimana fashion sudah menjadi kebutuhan umum sehingga
orang berlomba lomba untuk memberikan penampilan yang terbaik, hal itu
membuat para pelaku bisnis harus terus memberikan inovasi untuk
menghasilkan daya minat pembeli. Inovasi dalam produk fashion tidak hanya
meningkatkan daya tarik, tetapi juga penting untuk memenuhi kebutuhan
konsumen yang terus berkembang di era digital ini (Sepoetro & Nabilio

2024). Pelaku bisnis juga harus menemukan cara agar dapat mempermudah



pembeli dalam melakukan transaksi jual beli dengan memanfaatkan sosial
media. Dengan demikian, strategi pemasaran yang efektif melalui media
sosial dapat meningkatkan kenyamanan dan kepuasan konsumen dalam
bertransaksi (Setyorini 2024).

Dengan adanya platform e-commerce ini usaha Distro dapat lebih
adaptif terhadap perubahan perilaku berbelanja masyarakat yang Kini
cenderung beralih ke berbelanja online (Rizki Yanuar 2025). Dengan seiring
berkembangnya zaman dan kreatifitas anak muda banyak yang
memanfaatkan e-commerce untuk pemasaran usaha distro mereka sehingga
tingkat penjualan dapat meningkat. Dalam konteks ini, penelitian
menunjukan bahwa penggunaan e-commerce dapat membantu penjual
memperluas pasar, meningkatkan efisiensi pemasaran, dan pada akhirnya
mendukung peningkatan penjualan usaha kecil seperti distro ( Suhayati, E,
2025).

E-commerce merupakan sebuah alternatif tempat jual beli yang sudah
diterima oleh masyarakat umum. Perkembangan e-commerce yang tinggi
berdampak pada berbagai dimensi ekonomi, sosial, dan lingkungan (Nina
Fadila Najwa 2022). Pemanfaatan e-commerce oleh pelaku bisnis merupakan
nilai unggul dalam persaingan bisnis. E-commerce dapat digunakan sebagai
strategi untuk memaksimalkan kinerja bisnis, dengan meintregasi aplikasi
atau platform e-commerce dapat secara signifikan meningkatkan Kinerja
bisnis. Menurut hasil penelitian Lestari, W. | (2025) menunjukan vahwa e-
commerce dapat mengurangi biaya operasional, memperluas jangkauan pasar
dan meningkatkan efisiensi pemasaran sehingga menjadi strategi unggul
dalam persaingan bisnis UMKM.

E-commerce secara umum telah berkembang dengan pesat,
berdasarkan data BPS tahun 2024 dan 2025 pertumbuhan usaha yang
signifikan didorong oleh e-commerce. Berdasarkan data BPS (Badan Pusat
Statistik) kota Surakarta, ekonomi pada tahun 2024 mencapai 5,61%, lebih
tinggi dibandingkan tahun 2023 yang tumbuh 5,57%. Jumlah pengguna e-
commerce di Indonesia mencapai 65,65 juta pada tahun 2024 dan

diperkirakan akan meningkat menjadi 73,4 juta pada tahun 2025 dengan



pertumbuhan sekitar 11,2% secara tahunan. Pertumbuhan ini menunjukan
tren positif dalam adopsi belanja online di Indonesia, dengan peningkatan
jumlah pengguna yang signifikan dari tahun ke tahun. Pemanfaatan e-
commerce dalam meningkatkan kinerja bisnis dengan memperkenalkan
efisiensi transaksi, peningkatan produktivitas, dan pengurangan biaya. E-
commerce telah menjadi katalis untuk pertumbuhan ekonomi dan inovasi
bisnis.

Maka dari itu kegiatan promosi digital melalui platform e-commerce
semakin marak dan telah menjadi gaya hidup bagi masyarakat. Kegiatan
pemasaran merupakan tolak ukur para pelaku bisnis memperkenalkan
produknya kepada masyarakat. Platform digital e-commerce saat ini sangat
digemari para masyarakat karena kemudahannya untuk melakukan transaksi
jual beli (Agus Purwanto, 2025).

Promosi digital merupakan strategi pemasaran yang dilakukan
melalui salursan digital (internet) untuk meningkatkan keberadaan, daya
tarik, dan penjualan produk. Dalam konteks usaha distro, promosi digital
meliputi sejumlah platform seperti marketplace, media sosial, situs website,
dan aplikasi. Penggunaan pemasaran digital melalui platform seperti media
sosial dan marketplace dapat berkontribusi secara signifikan terhadap
peningkatan kemampuan pelaku UMKM dalam memasarkan produknya,
memperluas jangkauan pasar, serta meningkatkan keberadaan dan permintaan
produk di pasar digital (Didik Prayogi et al 2025).

Tujuan dari promosi digital adalah untuk meningkatkan eksposur
produk secara online, membangun hubungan dengan konsumen,
meningkatkan traffic pengunjung di platform digital (website/marketplace),
serta meningkatkan penjualan dan loyalitas pelanggan. Berdasarkan hasil
penelitian Lubis, 1. K., et al (2025) menunjukan bahwa promosi digital yang
dilakukan melalui media sosial dan platform digital bertujuan untuk
meningkatkan interaksi dengan konsumen, memperluas eksposur produk,
serta secara efektif meningkatkan kunjungan dan penjualan di era digitral.

Keuntungan promosi digital sangat penting untuk usaha Distro

meliputi peningkatan kesadaran merek, menjangkau pasar lebih luas di luar



toko fisik, menambah jumlah pengikut dan interaksi sosial, serta
meningkatkan konversi penjualan secara signifikan. Penggunaan promosi
digital terbukti membantu UMKM dalam mengenalkan merek kepada publik,
meningkatkan daya saing produk, serta memperluas pasar dengan biaya yang
relatif rendah, sehingga berpotensi meningkatkan penjualan (Aulia et al
2024).

Mengapa promosi digital sangat penting untuk usaha distro adalah
karena target pasar yaitu anak muda aktif di media sosial. Sebagian besar
pelanggan distro adalah remaja dan dewasa muda (usia 15-30 tahun) yang
aktif menggunakan Instagram, TikTok, dan Shopee. Dalam industri fashion
yang kompetitif, promosi digital berperan dalam menonjolkan keunikan
merek (seperti desain, limited edition, gaya lokal, dll), efisien serta terukur
karena biaya lebih terjangkau dibandingkan dengan iklan offline, dan
hasilnya dapat diukur secara langsung (jumlah klik, jangkauan, penjualan).

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas, rumusan masalah yang akan dibahas pada
penelitian ini adalah:

a. Bagaimana pemanfaatan e-commerce dalam meningkatkan penjualan
Distro 3Second di Surakarta?

b. Bagaimana perilaku konsumen dalam pembelian melalui e-commerce
dan dampaknya dapat meningkatkan penjualan Distro 3Second di
Surakarta?

c. Bagaimana promosi digital dapat meningkatkan penjualan usaha

Distro 3Second di Surakarta?

1.3 Tujuan penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan dari penelitian ini adalah
untuk mengetahui:
a. Pengaruh pembelian melalui e-commerce terhadap tingkat penjualan
usaha Distro 3Second di Surakarta.

b. Pengaruh promosi digital terhadap tingkat penjualan usaha Distro di



3Second Surakarta.
c. Pengaruh perilaku konsumen pada pembelian melalui e-commerce

terhadap tingkat penjualan Distro 3Second di Surakarta.

1.4 Manfaat penelitian
Diharapkan setiap penelitian dapat bermanfaat bagi penulis maupun
orang lain dan juga pihak yang bersangkutan, manfaat yang dapat diperoleh

dari penelitian ini adalah:

1.4.1 Manfaat teoritis
Dari hasil penelitian ini dapat memberikan manfaat berupa referensi
mengenai faktor faktor yang mempengaruhi peningkatan penjualan dan

perkembangan usaha Distro yaitu dari pengaruh penggunaan e-commerce.

1.4.2 Manfaat praktis
Hasil dari penelitian ini dapat bermanfaat bagi beberapa pihak yang
bersangkutan antara lain.

a. Bagi penulis, dengan penelitian ini selain syarat agar bisa
menyelesaikan studi akan tetapi juga bermanfaat untuk sarana
mengimplementasikan ilmu dan teori yang didapat dalam kasus nyata
yang terjadi di lapangan.

b. Bagi pelaku usaha distro di Surakarta, dengan penelitian ini penulis
berharap dapat bermanfaat bagi pelaku usaha Distro 3Second di
Surakarta agar memanfaatkan system platform digital e-commerce
yang sedang menjadi trend di kalangan masyarakat ini yang dapat
berpengaruh bagi peningkatan dan perkembangan usaha distro
sehingga dapat meningkatkan kinerja pemasaran bagi usaha distro di

Surakarta.
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LANDASAN TEORI

2.1 E-Commerce
E-commerce didefinisikan sebagai proses transaksi jual beli barag

atau jasa yang dilakuakan melalui internet, termasuk promosi pemesanan,
pembayaran dan pengiriman dapat dilakukan secara elektronik (Dermawan,
D. T., & Mulyadi 2023).

Menurut Diffusion of innovation Rogers (1962) Teori ini menjelaskan
bagaimana inovasi (termasuk e-commerce) diadopsi oleh masyarakat atau
bisnis.

a. Relevansi: E-commerce adalah bentuk inovasi teknologi dalam
pemasaran dan penjualan. Semakin cepat suatu bisnis atau konsumen
mengadopsi e-commerce, semakin besar pengaruhnya terhadap
peningkatan penjualan dan efisiensi bisnis.

b. Aspek penting: awareness (kesadaran), interest (minat), evaluation
(evaluasi), trial (uji coba), adoption (adopsi).

Menurut Laudon & traver (2021) e-commerce (electronic commerce)
adalah proses pembelian, penjualan, transfer, atau pertukaran produk,
layanan, dan informasi melalui jaringan komputer, termasuk internet.
Menurut Kotler dan Keller (2016) e-commerce adalah sarana perdagangan
modern yang memungkinkan perusahaan berinteraksi dengan konsumen
secara online, termasuk dalam kegiatan promosi, pemesanan, dan

pembayaran.
E-commerce meliputi seluruh tahapan transaksi dalam membeli atau

menjual barang atau layanan melalui media elektronik, terutama internet.
Dengan adanya e-commerce, individu, pelaku usaha, atau perusahaan dapat
menjalankan aktivitas bisnis mereka secara online, mulai dari promosi,

pemesanan, pembayaran, hingga pengiriman barang atau layanan.



2.1.2 Jenis jenis E-commerce

a.

Business to Consumer (B2C): transaksi antara pelaku usaha dan
konsumen akhir.

Business to Bussiness (B2B) : transaksi antar perusahaan.

Consumer to Consumer (C2C) : konsumen menjual kepada konsumen
lain.

Mobile commerce (M-commerce) : perdagangan melalui perangkat

mobile seperti smartphone.

2.1.3 Manfaat E-commerce

Berikut manfaat e-commerce bagi beberapa pihak termasuk bagi penjual,

pembeli, dan ekonomi antara lain :

A

a.

w

Manfaat e-commerce bagi penjual

Menghemat biaya operasional karena tidak perlu sewa toko fisik atau
karyawan banyak dan juga bisa dijalankan dari rumah.

Jangkauan pasar lebih luas sehingga bisa menjual produk ke seluruh
Indonesia bahkan luar negri.

Promosi lebih efektif dan murah karena bisa menggunakan media
sosial, iklan digital, SEO, dan email marketing dengan biaya lebih
murah daripada iklan konvensional.

Mudah menyesuaikan stok dan harga sehingga penjual bisa cepat
mengganti harga, stok, atau menambahkan produk baru langsung
lewat dashboard toko online.

. Manfaat e-commerce bagi pembeli (Konsumen)

Praktis dan hemat waktu sehingga tidak perlu keluar rumah untuk
berbelanja karena bisa dilakukan melalui handphone saja.

Banyak pilihan produk dan toko sehingga pembeli bisa
membandingkan produk dengan produk lain.

Harga lebih kompetitif karena banyak pesaing sehingga harga di e-
commerce lebih murah dan juga ada banyak diskon, promo, dan
cashback.

Ulasan dan rating membantu sehingga konsumen bisa melihat review



dari pembeli sebelumnya sebelum memutuskan untuk membeli.

C. Manfaat e-commerce bagi perekonomian dan masyarakat

a. Meningkatkan kewirausahaan, siapa saja bisa mulai bisnis online
dengan modal kecil, bahkan tanpa stok atau dropship.

b. Mendorong inovasi dan kreativitas sehingga banyak brand lokal
tumbuh dengan produk produk unik dan kreatif.

c. Membuka lapangan lapangan kerja baru sehingga banyak muncul
profesi seperti seperti admin online shop, kurir, ekspedisi, digital
marketer, content creator, dll.

d. Mendorong digitalisasi UMKM sehingga dapat beradaptasi dengan

teknologi dan pasar digital.

2.2 Penjualan

Menurut Philip Kotler (2005) penjualan adalah proses sosial dan
manajerial di mana individu atau kelompok memperoleh apa yang mereka
butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, penawaran, dan pertukaran
produk yang bernilai dengan pihak lain.

Penjualan menjelaskan bahwa proses penjualan bukan sekadar
menawarkan produk, tetapi membangun kesadaran, mempengaruhi minat,
memecahkan masalah pelanggan, dan menciptakan kepuasan agar pelanggan
loyal (Putri, N. A., & Hermawan, D. 2023). Proses penjualan yang berfokus
pada pemecahan masalah pelanggan dan menciptakan kepuasan terbukti
meningkatkan loyalitas konsumen.

Penjualan adalah suatu proses kegiatan pertukaran barang atau jasa
antara penjual dan pembeli, dimana penjual menerima imbalan berupa uang
atau nilai ekonomis lainnya. Penjualan merupakan aktivitas utama dalam
suatu bisnis dan menjadi sumber utama pendapatan perusahaan atau pelaku
usaha.

Menurut Kotler & keller (2016) penjualan adalah proses membantu
pelanggan agar mereka bisa membeli produk atau jasa yang sesuai dengan
kebutuhan mereka, dan sekaligus memberikan nilai tambah kepada

perusahaan. Menurut Stanton (2001) penjualan adalah kegiatan yang
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bertujuan untuk memindahkan hak milik suatu barang atau jasa dari penjual

ke pembeli dengan imbalan sejumlah uang.

2.2.1 Contoh Dampak Penjualan terhadap Usaha

Aspek Penjualan

Dampak terhadap usaha

Penjualan naik

Modal bertambah, ekspansi usaha

Penjualan stabil

Operasional tetap berjalan baik

Penjualan menurun

Biaya produksi dikurangi, resiko

meningkat

rugi

2.2.2 Tujuan penjualan

Tabel 2.1 Dampak Penjualan

a. Mendapatkan pendapatan/laba.

b. Menyebarluaskan produk ke pasar.

c. Memenuhi kebutuhan konsumen.

d. Menjaga kelangsungan usaha.

e. Meningkatkan pangsa pasar.

2.2.3 Pengaruh Penjualan terhadap Usaha

a. Sumber Pendapatan Utama

Penjualan merupakan faktor utama yang menghasilkan pemasukan.

Semakin tinggi penjualan, semakin besar pendapatan yang dapat

digunakan untuk operasional, promosi, dan pengembangan usaha.

b. Indikator Daya Saing

Tingkat penjualan mencerminkan seberapa besar daya tarik produk

distro di pasar. Penjualan tinggi berarti produk memiliki permintaan

dan mampu bersaing.

¢. Memengaruhi Skala Produksi

Dengan penjualan yang meningkat, Distro dapat menambah kapasitas

produksi, merancang desain baru, atau memperluas lini produk.
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d. Pengembangan Usaha
Peningkatan penjualan memungkinkan Distro membuka cabang baru,

melakukan inovasi produk, atau memperkuat strategi promosi digital.

2.2.4 Faktor faktor yang mempengaruhi penjualan
Menurut Swastha (2008) beberapa faktor yang mempengaruhi tinggi-
rendahnya penjualan suatu usaha adalah:

a. Produk : kualitas, variasi, dan desain produk

b. Harga : harga kompetitif dan terjangkau sesuai pasar sasaran

c. Promosi : iklan, media sosial,endorsement, diskon

d. Tempat/distribusi : kemudahan akses konsumen terhadap produk

e. Tenaga penjual ; keterampilan komunikasi dan pelayanan

f. Teknologi : termasuk e-commerce sebagai sarana penjual digital

2.3 Promosi digital

Menurut Kotler & Keller (2016) Promosi digital adalah aktivitas
pemasaran yang memanfaatkan saluran digital, termasuk internet, media
sosial, aplikasi, dan perangkat digital lainnya, untuk mengkomunikasikan
produk atau jasa kepada konsumen.

Promosi digital adalah kegiatan pemasaran atau komunikasi yang
memanfaatkan media dan teknologi digital untuk memperkenalkan,
mempengaruhi, dan membujuk konsumen agar membeli produk atau jasa.
Promosi digital mencakup penggunaan website, media sosial, e-mail, dan
platform online lainnya untuk memperkenalkan produk, membujuk
konsumen, dan meningkatkan penjualan (Sykri, A. U., & Sunrawali, A. n.
2024).

Secara definisi umum promosi digital adalah kegiatan promosi yang
memanfaatkan media dan teknologi digital, terutama internet, untuk
memperkenalkan, mempengaruhi, dan membujuk konsumen agar mau
membeli produk atau jasa. Media yang digunakan dapat berupa website,
media sosial, email marketing, aplikasi, hingga iklan online.

2.3.1 Tujuan Promosi Digital
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Meningkatkan Brand Awareness (kesadaran merek).
Membangun engagement atau interaksi dengan konsumen.
Meningkatkan penjualan dan konversi.

Mendapatkan data konsumen untuk strategi pemasaran berikutnya.

e. Menghemat biaya promosi karena media digital lebih efisien.

2.3.2 Media Promosi Digital

a. Website & Blog — sebagai pusat informasi resmi.

b. Media Sosial — Instagram, Facebook, TikTok, YouTube untuk

jangkauan luas.

c. Search Engine Marketing (SEM & SEO) — memaksimalkan mesin

pencari.

d. Email Marketing — personalisasi komunikasi ke pelanggan.
e. lklan Berbayar Online (Ads) — Google Ads, Facebook Ads, dll.
f. Marketplace & E-commerce — Shopee, Tokopedia, Lazada, dll.

2.3.3 Bentuk Promosi Digital

Bentuk Dampaknya pada penjualan

promosi

Instagram | Menjangkau ribuan calon pembeli yang tertarget berdasarkan
& TikTok | minat fashion

Live Meningkatkan urgensi beli dengan promosi terbatas waktu
selling

Endorse | Meningkatkan kepercayaan dan memicu pembelian impulsif
influencer

Iklan Meningkatakan engagement dan menarik minat beli

yang

menarik

Diskon & | Meningkatkan trafik dan transaksi pembelian secara langsung
giveaway

Tabel 2.2 Bentuk Promosi Digital
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Kelebihan Promosi Digital

Jangkauan sangat luas (global).

Biaya relatif lebih murah.

Hasilnya bisa diukur (analytics).

Bisa dipersonalisasi sesuai target audiens.
Interaktif dan real-time.

2.4 Perilaku konsumen

Blackwell & Miniard (1995) Perilaku konsumen adalah tindakan yang

langsung terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi, dan menghabiskan

produk atau jasa, termasuk proses pengambilan keputusan yang mendahului

dan menyusul tindakan tersebut.

Perilaku konsumen menunjukan dinamika perubahan dalam proses

pencarian informasi dan niat membeli di sektor otomotif pada e-commerce di

Indonesia, yang mencerminkan kegiatan konsumen dalam mencari dan

mengevaluasi produk untuk memenuhi kebutuhannya (Nurhalim 2021).

24.1

a.

Ciri Utama Perilaku Konsumen

Melibatkan proses sebelum, saat, dan sesudah pembelian. Contoh:
mencari informasi — membeli — mengevaluasi kepuasan.
Dipengaruhi faktor internal dan eksternal yakni Internal meliputi
motivasi, persepsi, kepribadian, sikap sedangkan Eksternal meliputi
budaya, keluarga, kelompok sosial, lingkungan, kondisi ekonomi.
Bertujuan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan.

Bersifat dinamis dan bisa berubah seiring waktu.

2.4.2 Faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen

Menurut Kotler & Keller (2016), perilaku konsumen dipengaruhi oleh:

a.
b.

o o

Faktor Budaya: budaya, subbudaya, kelas sosial.

Faktor Sosial: kelompok referensi, keluarga, peran dan status sosial.
Faktor Pribadi: usia, pekerjaan, gaya hidup, kepribadian.

Faktor Psikologis: motivasi, persepsi, pembelajaran, keyakinan, sikap
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2.4.2 Inti Perilaku Konsumen
a. Meliputi proses sebelum, saat, dan setelah membeli produk.
b. Dipengaruhi oleh faktor internal (motivasi, sikap, persepsi) dan faktor
eksternal (sosial, budaya, lingkungan).

c. Bertujuan memenuhi kebutuhan dan keinginan.

2.5 Distro

Distro (Distribution Store) adalah usaha ritel independen yang
menjual produk-produk fashion, aksesoris, atau barang lain dengan jumlah
terbatas, umumnya memasarkan produk lokal dengan konsep eksklusivitas
(Buchari Alma 2014).

Distro merupakan usaha di bidang fashion yang diminati oleh para
masyarakat terutama para kaum milenial yang mengandalkan kemampuan
berwirausaha serta mampu meningkatkan kreatifitas. Distro adalah sebuah
usaha yang menjual beraneka ragam fashion dikalangan anak anak muda,
kebanyakan distro memiliki clothing company tersendiri. Dengan istilah lain
mereka juga memproduksi sendiri produk yang mereka jual. Namun banyak
juga usaha distro yang sekedar menjual barang titipan dari produsen lain.

Usaha distro di Indonesia telah mengalami perkembangan yang sangat
pesat, yang berawal dari usaha kecil kini bertransformasi menjadi usaha
kreatif dan signifikan. Distro yang awalnya identik dengan Bandung Kini
sudah tersebar di berbagai kota di Indonesia. Meskipun persaingan ketat,
bisnis distro tetap menjanjikan dengan menciptakan desain desain fashion
yang unik, menjalin kerjasama dengan influencer, dan mengembangakan
saluran distribusi yang efektif.

Distro menjadi bagian dari gaya hidup fashion di kalangan anak muda,
dimana Kketertarikan terhadap tren fashion dan gaya hidup berbelanja
berpengaruh terhadap perilaku konsumsi produk distro seperti kaos, jaket,
topi, dan aksesoris yang populer di masyarakat sekarang (Ristiana & Ervia
2016). Saat ini distro sudah menjadi bagian atau hobi di kalangan anak muda
jaman sekarang, di distro kita dapat menemukan berbagai trend fashion yang

saat ini banyak digandrungi oleh masyarakat. Kebanyakan barang yang
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disediakan berupa T-shirt, jaket, topi, kemeja, sepatu, aksesoris, dan produk
fashion lainnya.

Akhir tahun 1980-an hingga awal 1990-an anak anak muda di kota
kota besar seperti bandung, Jakarta, dan Yogyakarta mulai mengenal music
underground seperti punk, hardcore, metal, dan alternatif dari luar negri.
Karena keterbatasan akses terhadap media mainstream, mereka menciptakan
ekosistem sendiri mulai dari band indie, zine (majalah buatan sendiri) hingga
penjualan merchandise seperti kaos dan kaset.

Awalnya distro hanya menjual produk seperti kaos band, sticker,
kaset, dan zine. Seiring berjalannya waktu usaha Distro berkembang menjadi
gerai yang menjual produk fashion independen lokal dengan desain yang unik
dan khas. Distro menjadi wadah bagi anak muda untuk mengekspresikan
kreativitas mereka di bidang desain, fotografi, music, dan clothing.

Menurut kajian tentang ekonomi kreatif di Indonesia, sektor fashion
termasuk usaha distro memiliki kontribusi signifikan terhadap perekonomian
lokal melalui penciptaan nilai tambah, penyediaan lapangan kerja, serta
pemberdayaan masyarakat melalui UMKM kreatif (Khumar & Yazid 2025).
Variasi produk lokal dan inovasi desain turut mendorong pertumbuhan
industri ini sehingga menjadi bagian penting dari ekonomi nasional.

Usaha Distro memiliki dampak positif bagi perekonomian local,
terutama dalam industri kreatif dan fashion, serta membuka lapangan kerja
bagi para desainer, produsen, dan pelaku usaha. Secara keseluruhan usaha
distro telah menjadi bagian penting dari bisnis di Indonesia,
perkembangannya yang pesat menunjukan potensi yang besar untuk terus

tumbuh dan memberikan kontribusi positif bagi perekonomian.

2.5.1 Faktor faktor pendorong usaha Distro
Yang menjadi faktor pendorong bagi usaha Distro di Indonesia saat ini
meliputi berbagai macam faktor antara lain:
a. Minat dan gaya hidup anak muda
Distro umumnya menargetkan segmen anak muda yang dinamis,

kreatif, dan memiliki selera fashion tersendiri. Gaya hidup urban dan
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keinginan  tampil beda menjadi pendorong pertumbuhan
perekonomian usaha Distro.

b. Perkembangan industri kreatif
Tumbuhnya industri kreatif di bidang desain grafis, fashion, dan
music mendukung munculnya merek merek local independent.
Banyak anak muda yang ingin menyalurkan kreativitas melalui
produk seperti kaos, topi, tas, sepatu, dan aksesoris.

c. Kemudahan produksi dan akses teknologi
Kemudahan mengakses teknologi seperti desain grafis dan cetak
sablon mempermudah siapa saja untuk membuat produk sendiri.
Platform digital juga mempermudah promosi dan penjualan.

d. Dukungan komunitas
Komunitas music, skate, BMX, seni atau budaya sering menjadi basis
konsumen loyal distro. Adanya jaringan komunitas ini membantu
pemasaran dari mulut ke mulut.

e. Kebutuhan identitas dan diferensi
Konsumen Distro biasanya mencari produk yang unik dan berbeda
dari yang biasanya ada di pasaran. Distro menawarkan produk
eksklusif atau terbatas yang memberi nilai lebih.

f. Potensi laba yang menjanjikan
Usaha Distro bisa dimulai dengan modal relatif kecil, namun memiliki
margin keuntungan yang cukup besar. Bisnis ini fleksibel, bisa
dilakukan secara offline dan online.

g. Tren lokal pride dan dukung produk lokal
Meningkatkan kesadaran untuk mendukung produk lokal memberi
peluang besar bagi distro lokal untuk berkembang. Brand lokal mulai
dihargai dan dipandang keren oleh kalangan anak muda.

2.6 3Second
3Second adalah salah satu brand Distro lokal Indonesia yang berdiri
pada tahun 2002 di Bandung dan berada di bawah naungan PT Biensi

Fesyenindo (BIENSI Groub). 3Second dikenal sebagai merek fashion kasual
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yang menyasar segmen remaja hingga dewasa muda dengan produk seperti
kaos, jaket,hoodie, celana, dan aksesoris.

Dalam perkembangannya, 3Second telah memiliki ratusan gerai di
berbagai kota di Indonesia serta memperluas jangkauan pasar melalui
platform digital e-commerce. Hal ini menunjukan bahwa 3Second tidak
hanya mengandalkan penjualan offline, tetapi juga memanfaatkan teknologi

informasi dalam kegiatan pemasaran dan distribusi produknya.

2.6.1 Karakteristik Produk 3Second

Produk 3Second memiliki karakteristik utama berupa desain modern,
kualitas bahan yang baik, harga yang terjangkau, serta mengikuti tren fashion
anak muda. Produk yang ditawarkan bersifat ready to wear dengan konsep
kasual dan urban yang sesuai untuk aktivitas sehari hari.

Keunggulan lainnya adalah variasi produk yang luas serta pembaruan
koleksi secara berkala, sehingga mampu menjaga minat konsumen dan

meningkatkan loyalitas pelanggan.

2.6.2 Strategi Pemasaran Distro 3Second

Strategi pemasaran 3Second mencakup pemanfaatan toko fisik,
promosi digital melalui media sosial, serta penggunaan platform e-commerce.
Strategi ini bertujuan untuk meningkatkan visibilitas konsumen, dan
meningkatkan volume penjualan.

Selain itu, 3Second juga menerapkan strategi promosi seperti diskon
musiman, kolaborasi dengan publik figur, serta kampanye digital untuk

menarik minat pasar anak muda.

2.6.3 Peran Distro 3Second dalam Industri Fashion Lokal

Sebagai brand lokal, 3Second berperan dalam mendorong
pertumbuhan industri fashion nasional dan memperkuat daya saing produk
lokjal terhadap merek global. Keberhasilan 3Second menunjukan bahwa
brand lokal mampu berkembang melalui inovasi produk, strategi pemasaran

digital, serta pemanfaatan e-commerce secara optimal.
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Nama Tahun | Judul Penelitian | Metodologi | Hasil

Peneliti Penelitian

Melina & | 2021 E-commerce Kualitatif E-commerce

Sudrartono sebagai strategi meningkatkan
Pemasaran dalam jangkauan pasar
Meningkatkan dan penjualan
Penjualan Distro
SPRK.Apparel
Bandung

Ifta Takhul | 2025 | Analisis Kualitatif E-commerce

Laiya & Penggunaan E- memperluas

Dian commerce pasar

Fahriani terhadap memudahkan
Peningkatan transaksi:
Pendapatan kendala literasi
UMKM digital dan
Pengrajin tas persaingan pasar

Emma 2024 | Analisis Kualitatif E-commerce

Widianti & Pemanfaatan E- membantu

Rif’atul commerce pada stabilisasi

Faizah UMKM penjualan  bagi
Yogyakarta  di yang telah
Massa Pandemi mengoptimalkan
Covid-19 pemanfaatan

Kiki Puspo | 2024 | Analisis Peran E- | Kualitatif E-commerce

& Arianty commerce berdampak besar
terhadap UMKM pada pendapatan:
Emak CW kendala  teknis

dan literasi

digital.
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Fauziah & | 2024 | Analisis Peran E- | Kualitatif E-commerce
Alim commerce dalam meningkatkan
Murtani Pendapatan & pendapatan dan
Perkembangan perkembangan
UMKM Busana usaha
Muslim

Tabel 2.3 Penelitian Terdahulu

2.8 Kerangka Pemikiran

Perkembangan teknologi digital telah membawa perubahan besar
dalam dunia bisnis, khususnya pada sektor ritel dan fashion. E-commerce
menjadi salah satu strategi utama yang dimanfaatkan pelaku usaha untuk
memperluas jangkauan pasar, meningkatkan efisiensi transaksi, serta
memperkuat hubungan dengan konsumen. Distro 3Second sebagai brand
fashion lokal turut mengadopsi platform e-commerce seperti marketplace dan
website resmi sebagai bagian dari strategi pemasaran dan penjualan.

Pemanfaatan e-commerce oleh Distro 3Second tidak hanya berfungsi
sebagai media transaksi, tetapi juga sebagai sarana promosi, komunikasi, dan
pembentukan citra merek. Melalui fitur-fitur seperti katalog digital, diskon
online, ulasan pelanggan, serta kemudahan pembayaran dan pengiriman,
konsumen memperoleh pengalaman belanja yang lebih praktis dibandingkan
dengan sistem penjualan konvensional.

Namun demikian, penerapan e-commerce juga menghadirkan
berbagai tantangan, seperti persaingan harga yang ketat, perubahan tren
fashion yang cepat, serta ketergantungan pada algoritma platform digital.
Oleh karena itu, perlu dilakukan analisis secara mendalam mengenai
bagaimana penggunaan e-commerce benar-benar memengaruhi tingkat
penjualan Distro 3Second, baik dari sisi kuantitas penjualan, jumlah

pelanggan, maupun omzet usaha.
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Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan pendekatan kualitatif
untuk menggali secara mendalam pengalaman, pandangan, serta strategi
pengelola dan karyawan Distro 3Second dalam memanfaatkan e-commerce.
Selain itu, persepsi konsumen juga dianalisis untuk memahami bagaimana e-
commerce memengaruhi keputusan pembelian mereka. Data yang diperoleh
melalui wawancara dan observasi kemudian dianalisis untuk menemukan
pola hubungan antara pemanfaatan e-commerce dan perubahan tingkat
penjualan.

Dengan demikian, kerangka berpikir penelitian ini mengarah pada

pemahaman bahwa:

Pemanfaatan E-commerce

Mempengaruhi strategi pemasaran
dan perilaku konsumen

Berdampak pada peningkatan atau
perubahan tingkat penjualan Distro
3Second di Surakarta

Gambar 2.1 Kerangka Berpikir



BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasiln penelitian dan pembahasan mengenai Analisis E-

commerce terhadap Tingkat Penjualan pada Distro 3Second di Di

Surakarta, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

a. Pemanfaatan e-commerce pada Distro 3Second di Surakarta telah
berjalan melalui berbagai platform seperti marketplace 9Shopee dan
Tokopedia) serta media sosial yang terintegrasi dengan fitur belanja
online. E-commerce dimanfaatkan tidak hanya sebagai saranab
transaksi, tetapi juga sebagai media promosi dan komunikasi dengan
kosumen.

b. Perilaku konsumen dalam berbelanja melalui e-commerce
menunjukan kecenderungan memilih kemudahan, kepraktisan, serta
ketertarikan terhadap promso seperti diskon dan gratis ongkir.
Konsumen juga mempertimbangkan ulasan (review), rating toko,
serta perbandingan harga sebelum melakukan pembelian.

Hasil penelitian juga menunjukan bahwa perilaku konsumen yyang
aktif memanfaatkan fitur e-commerce, terutama saat periode promosi,
berkontribusi terhadap peningkatan frekuensi pembelian dan jumlah
transaksi.

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa perilaku konsumen
dalam pembelian melalui e-commerce memiliki pengaruh signifikan
terhadap peningkatan penjualan Distro 3Second di Surakarta.

c. Promosi digital yang dilakukan melalui media sosial dan marketplace,
seperti flash sale, diskon online, live selling, dan endosrsement,
terbukti mampu meningkatkan engagement konsumen dan menarik
minat beli.

Promosi digital juga meningkatkan traffic kunjungan ke platform e-

commerce yang kemudian berdampak pada peningkatan transaksi
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penjualan. Meskipun demikian, terdapat kendala seperti persaingan
harga yang ketat dan keterbatasan pengelolaan konten digital.

Secara keseluruhan, promosi digital melalui e-commerce memberikan
kontribusi positif dalam meningkatkan penjualan dan memperkuat

daya saing Distro 3Second di era digital.

5.2 Saran
5.2.1 Saran untuk Distro 3Second

Berdasarkan hasil penelitian kualitatif yang diperoleh melalui
wawancara dan observasi terkait penerapan e-commerce pada Distro 3Second

di Surakarta, peneliti memberikan saran sebagai berikut:

a. Distro 3Second diharapkan dapat terus meningkatkan kualitas layanan
e-commerce, baik dari segi tampilan, kecepatan respon, maupun
pelayanan purna jual.

b. Perlu dilakukan inovasi promosi digital secara berkelanjutan agar
mampu bersaing dengan brand lain di platform e-commerce.

c. Mengintegrasikan strategi penjualan online dan offline agar tercipta
pengalaman belanja yang lebih optimal bagi konsumen.

5.2.2 Saran untuk peneliti selanjutnya
Penelitian ini memiliki keterbatasan yang dapat menjadi

pertimbangan untuk penelitian selanjutnya, antara lain:

a. Peneliti selanjutnya disarankan melibatkan lebih banyak informan,
baik dari pihak manajemen, karyawan, maupun konsumen, agar data
yang diperoleh semakin beragam dan mendalam.

b. Selain wawancara dan observasi, penelitian selanjutnya dapat
menambahkan focus groub discussion (FGD) untuk menggali
pandangan konsumen secara kolektif.

c. Penelitian berikutnya dapat membandingkan penerapan e-commerce
pada distro 3Second dengan Distro lain di Surakarta untuk
mengetahui keunggulan dan kelemahan masing masing dalam

menghadapi persaingan digital.
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