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DIGITAL MARKETING BENGKELIJO.ID SURABAYA UNTUK MENARIK
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Setyarahajoe, M.Si

Prodi llmu Komunikasi
Universitas Bhayangkara Surabaya
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ABSTRAK

Bengkelijo.id merupakan sebuah layanan jasa service sepeda motor matic yang cara
kerjanya dipesan terlebih dahulu secara online melalui sosial media Instagram ataupun
nomor WhatsApp yang sudah tertera. Setelah selesai melakukan pemesanan mekanik
akan langsung datang menuju ke lokasi yang sudah ditentukan konsumen. Selain itu,
bengkelijo.id memiliki promo-promo yang menarik untuk para konsumen. Penelitian
ini dibuat bertujuan untuk mengetahui apa yang dilakukan oleh bengkelijo.id dalam
dunia digital untuk mengembangkan usahanya. Dengan begitu isi dari penelitian yaitu
membahas mengenai apa saja digital marketing yang dilakukan oleh Bengkelijo.id
Surabaya dalam upaya menarik minat para konsumen agar mau menggunakan jasa
yang tersedia.

Jenis penelitian yang digunakan masuk pada kategori penelitian deskriptif kualitatif,
yang bertujuan untuk menyajikan data yang autentik tanpa adanya manipulasi. Dalam
pelaksanaan wawancara penelitian ini dilakukan pengambilan informasi dari pemilik
ataupun pihak-pihak yang terkait dengan bengkelijo.id yang berperan penting sebagai
pembuat ide marketing secara digital ataupun ide marketing lainnya. Observasi pada
penelitian ini digunakan guna mengetahui digital marketing yang dijalankan oleh
bengkelijo.id untuk menarik minat para konsumen.

Secara keseluruhan, strategi digital marketing yang efektif yaitu promosi melalui sosial
media Instagram menciptakan minat konsumen pada Bengkelijo.id Surabaya sehingga

menjadi pilihan utama bagi masyarakat yang mencari layanan bengkel terpercaya,
inovatif, dan berorientasi pada kebutuhan konsumen.

Kata Kunci : Digital Marketing, Bengkelijo.id Surabaya, Instagram, Minat Konsumen
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DIGITAL MARKETING BENGKELIJO.ID SURABAYA TO ATTRACT
CONSUMER INTEREST

Raafi Catur Wahyudianto, Dr. Muhammad Fadeli, S.S0s.M.Si, Dra. Ratna
Setyarahajoe, M.Si

Communication Science Study Program
Bhayangkara Universiti of Surabaya

Email : raaficatur48@agmail.com

ABSTRACT

Bengkelijo.id is an automatic motorbike service that works by ordering in advance
online via Instagram social media or the WhatsApp number listed. After completing
the order, the mechanic will immediately come to the location specified by the
consumer. Apart from that, workshopijo.id has attractive promotions for consumers.
This research was created with the aim of finding out what workshopijo.id does in the
digital world to develop its business. In this way, the content of the research is to
discuss what digital marketing is carried out by Bengkelijo.id Surabaya in an effort to
attract the interest of consumers so they want to use the services available.

The type of research used falls into the category of qualitative descriptive research,
which aims to present authentic data without any manipulation. In carrying out this
research interview, information was collected from the owner or parties related to
workshopijo.id who play an important role as creators of digital marketing ideas or
other marketing ideas. Observations in this research were used to determine the digital
marketing carried out by tokoijo.id to attract consumer interest.

Overall, an effective digital marketing strategy, namely promotion via social media
Instagram, creates consumer interest in Bengkelijo.id Surabaya so that it becomes the
main choice for people who are looking for trusted, innovative and consumer needs-
oriented repair shop services.

Keywords : Digital Marketing, Bengkelijo.id Surabaya, Instagram, consumer interest
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Kendaraan bermotor saat ini telah berperan sebagai elemen penting bagi
kehidupan sehari-hari masyarakat modern. Dengan meningkatnya mobilitas,
pemilik kendaraan dituntut untuk selalu menjaga kondisi kendaraannya agar tetap
optimal. Hal ini karena jutaan orang di seluruh dunia bergantung pada kendaraan
mereka untuk mencapai tujuan dengan aman dan efisien. Pada tahun 2022, jumlah
sepeda motor di Indonesia tercatat mencapai 125,3 juta unit, menurut data dari
Badan Pusat Statistik Indonesia (Indonesia B.P.S, 2024). Dalam konteks ini, peran
bengkel otomotif sangat vital. Kebutuhan untuk memperbaiki kerusakan kendaraan
mendorong banyak pihak untuk membuka layanan perbaikan, menjadikan usaha
bengkel sebagai peluang bisnis yang menjanjikan di tengah pesatnya
perkembangan teknologi dan semakin banyaknya kendaraan yang beredar.
Perkembangan industri otomotif juga memicu persaingan yang semakin ketat di
sektor ini (Darsih dalam Garage, 2024). Seiring dengan kemajuan teknologi
otomotif, permintaan untuk perawatan dan perbaikan kendaraan pun terus
meningkat. Bengkel motor menawarkan solusi bagi pemilik sepeda motor yang
ingin menjaga dan memperbaiki kondisi kendaraan mereka (Garage, 2024).
Berbagai promosi dan pelayanan dilakukan oleh bengkel untuk menarik minat
konsumen, agar mau menggunakan layanan jasa service sepeda motor di

bengkelnya.



Tabel 1. 1 Data pengguna sepeda motor di jawa timur (BPS Provinsi Jawa

Timur, 2024)
Kota Malang 272116 848 21593 516.394 810.951
Ezzo\mgge 10443 191 8986 168,452 282763
Kota Pasuruan 93187 549 7416 238.906 340,038
Kota Mojokerto 21006 275 7983 200445 29709
Kota Madiun 51,230 1004 6700 210538 269,562
Kota Surabaya 563,787 3672 173774 2942640 3683873
Kota Baty 85540 21 8,605 16192 256,299

Jawa Timur SAT2875 42.556 783,559 18.902.345 25.201.335

Di Indonesia, terdapat bengkel resmi yang dikenal dengan nama Astra Honda
Authorized Service Station (AHASS), yang merupakan pusat layanan resmi untuk
sepeda motor Honda. Bengkel ini dikelola langsung oleh PT Astra Honda Motor
dan menyediakan prosedur serta peralatan kerja sesuai dengan standar dari Honda
Jepang. Secara umum, AHASS berfungsi sebagai tempat untuk melakukan servis
sepeda motor dan penyedia suku cadang resmi Honda. Seiring berjalannya waktu,
AHASS telah mengalami berbagai perkembangan, termasuk penambahan layanan
yang disesuaikan dengan kebutuhan konsumen. Pelanggan yang melakukan
perawatan di AHASS dapat merasa yakin akan keamanan dan kenyamanannya,
mengingat AHASS dikenal dengan kualitasnya yang terjamin, layanan yang
responsif, jaringan yang luas, serta penggunaan peralatan yang modern dan

lengkap. Layanan pertama yang diperkenalkan oleh AHASS adalah Booking



Service. Layanan ini dirancang untuk memudahkan konsumen dalam memilih
waktu yang tepat untuk melakukan perawatan kendaraan. Proses pemesanan
layanan ini sangat mudah, yakni dengan mengakses situs resmi AHASS dan
mencari bengkel resmi terdekat dari lokasi konsumen. Setelah memilih bengkel,
konsumen akan diberikan informasi terkait nomor telepon serta panduan lokasi

melalui peta. (Carmudi, 2022)

Booking service
Ga perlu antri!

Glos sxt sot
ANTIOEET

Dommoon Dt
[RU T A )

BrampPit B

[ J{rry e e

© N ¥ 0 @romdowtortio

Gambar 1. 1 Layanan aplikasi AHASS (ahass, 2024)

Di era globalisasi saat ini, perkembangan teknologi informasi berkembang
dengan sangat pesat. Pemanfaatan teknologi informasi semakin meluas dalam

berbagai aktivitas kehidupan sehari-hari (Subyakto dalam Prasetiyo et al., 2024).



Masyarakat kini dapat mengakses dan menyerap berbagai jenis informasi yang
beragam. Hal ini memudahkan kita untuk mengikuti berita terkini, mulai dari
hiburan, pendidikan, perjalanan, kuliner, otomotif, properti, hingga teknologi,
bisnis, dan masih banyak lagi. Kondisi tersebut memaksa kita untuk secara
langsung maupun tidak langsung mengelola perkembangan teknologi. Masyarakat
perlu mengadopsi sikap terbuka terhadap kemajuan teknologi dan komunikasi
global. Proses produksi, konsumsi, dan distribusi informasi harus didorong oleh
kekuatan ekonomi digital, yang seiring dengan berkembangnya ekonomi digital

serta keamanan teknologi di Indonesia. (Wuryanta dalam Prasetiyo et al., 2024)

Perkembangan teknologi semakin memengaruhi kehidupan manusia. Seiring
berjalannya waktu, media sosial semakin mendominasi karena memungkinkan
individu untuk membentuk jejaring sosial digital yang memfasilitasi interaksi dan
berbagi informasi tanpa perlu bertatap muka secara fisik. Media sosial dapat
diartikan sebagai platform daring yang digunakan oleh individu untuk membangun
hubungan sosial atau jejaring dengan orang lain yang memiliki minat, kegiatan
kelompok, atau tujuan pribadi dan profesional yang serupa. (Akram dalam Inkasari

etal., 2024)

Sosial media mengarah pada pemakaian teknologi berbasis web yang
memungkinkan interaksi dua arah antara individu. Platform sosial media populer
yaitu WhatsApp, Facebook, Twitter, Instagram, dan TikTok, antara lain,

menunjukkan bahwa individu, komunitas, dan organisasi kini dapat berinteraksi



secara daring untuk saling berkomunikasi dan terlibat dengan orang lain (Abbas
dalam Inkasari et al., 2024). Media sosial, yang terdiri dari dua kata yaitu "media"
dan "sosial", bisa disimpulkan sebagai sarana atau alat komunikasi yang dapat
diakses oleh siapa saja. Kata "sosial" sendiri berasal dari bahasa Latin *socius*,

yang berarti tumbuh dan berkembang bersama. (Inkasari et al., 2024)

Media sosial saat ini memiliki pengaruh signifikan terhadap kehidupan
masyarakat. Hal ini disebabkan oleh kemudahan akses yang dimilikinya oleh
berbagai kalangan. Sebagai platform interaksi sosial, media sosial memungkinkan
pengguna untuk berkomunikasi melalui berbagai format, seperti teks, gambar,
audio, dan audiovisual. Dalam perkembangannya, media sosial dimanfaatkan untuk
berbagai tujuan, baik pribadi, kolektif, maupun sosial. Melalui media ini, kita dapat
menyajikan berbagai konten menarik yang mampu menarik perhatian publik.

(Fadeli et al., 2023)

Menurut data dari Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII),
diperkirakan total pemakai internet di Indonesia akan menembus 221.563.479
orang pada tahun 2024, dari total populasi Indonesia yang berjumlah 278.696.200
jiwa pada tahun 2023. Berdasarkan Survei Penetrasi Internet Indonesia 2024 yang
dipublikasikan oleh APJII, tingkat penetrasi internet di Indonesia mengalami
peningkatan sebesar 79,5%. Dibandingkan dengan periode sebelumnya,

peningkatan ini tercatat sebesar 1,4%. (Prasetiyo et al., 2024)



Berikut adalah Grafik tentang Penetrasi Internet di Indonesia :

Penetrasi Internet di Indonesia
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Gambar 1. 2 Grafik Penetrasi Internet (Prasetiyo et al., 2024)

Keberhasilan usaha bergantung pada pemasaran, terutama di era digital ini.
Karena perkembangan internet dan teknologi, pemasaran telah mengalami
perubahan besar. Berbagai strategi baru telah muncul yang memungkinkan bisnis
untuk mencapai audiens mereka dengan cara yang lebih efisien dan efektif.
Pemasaran digital, yang menawarkan berbagai alat dan platform unuk
mempromosikan merek dan barang kepada pelanggan potensial secara online,
merupakan komponen penting dari strategi pemasaran kontemporer. (Nikma &
Riofita, 2024)

Pemasaran digital adalah penggunaan teknologi digital, termasuk internet dan
perangkat elektronik untuk mempromosikan serta menjual produk atau layanan
(Ritz dalam Irawan Yuswono, 2024). Berbagai metode pemasaran digital

mencakup pemasaran melalui media sosial, pemasaran email, optimisasi mesin



pencari (SEQO), pemasaran konten, serta iklan berbayar di platform digital. Pada era
digital ini, pemasaran digital menjadi sarana yang sangat efektif dalam menjangkau
audiens yang lebih luas dengan biaya yang lebih efisien dibandingkan dengan
pendekatan pemasaran konvensional. (Chaffey & Confos dalam Irawan Yuswono,
2024)

Strategi ini dapat memungkinkan calon konsumen mendapatkan berbagai
macam informasi tentang produk dan memiliki kemampuan untuk melakukan
bisnis online. Pemasaran digital adalah pemasaran yang terintegrasi dan interaktif
(Nofriadi dalam Shofiyah et al., 2023). Strategi pemasaran ini memungkinkan
perantara, calon pembeli, dan produsen untuk berinteraksi satu sama lain (Ayu
dalam Shofiyah et al., 2023). Selain itu, pendekatan ini dapat membantu memahami
serta mewujudkan kebutuhan dan keinginan calon konsumen. Calon konsumen bisa
lebih mudah mencari dan mendapatkan informasi tentang produk dengan mencari
di media sosial dan jejaring internet. (Sundari dalam Shofiyah et al., 2023)

Digital marketing memainkan tugas penting dalam strategi pemasaran karena
memungkinkan bisnis untuk menjalin hubungan dengan konsumen secara real-time
dan mencapai audiens yang lebih besar. Pada strategi pemasaran, digital marketing
mempunyai Kkelebihan dengan memungkinkan untuk melacak dan mengukur
efektivitas kampanye, mencapai audiens yang lebih luas, dan menargetkan
konsumen dengan lebih tepat. (Husna et al., 2024)

Merupakan suatu langkah yang tepat apabila sebuah usaha memanfaatkan

digital marketing sebagai media untuk pemasaran, karena di era sekarang



kehidupan dan sistem online sudah tidak bisa terpisahkan. sistem online sudah
menjadi kebutuhan pokok bagi orang-orang karena memudahkan segala urusan
yang tadinya susah dikerjakan, memakan waktu lama, dan menguras tenaga
menjadi cepat terselesaikan. Maka dari itu semua sistem yang dilakukan secara
online sangat membantu dalam menjalankan aktivitas sehari-hari.

Meskipun teknologi di Indonesia sudah maju dan sudah banyak pelaku usaha
yang memanfaatkan, akan tetapi masih ada saja yang tidak memanfaatkan
teknologi dalam menjalankan usahanya seperti bengkel sepeda motor yang ada di
Indonesia pada umumnya. Rata-rata bengkel umum sepeda motor di Indonesia
masih menerapkan sistem manual yakni dengan cara datang langsung ke bengkel,
hal tersebut pastinya akan menyebabkan terjadi antrian yang panjang dan memakan
waktu yang lama.

Industri perbengkelan motor sangat kompetitif, dengan banyak bengkel yang
menawarkan berbagai layanan dan promosi untuk menarik pelanggan. Kecepatan
dalam memberikan pelayanan dapat menjadi keunggulan kompetitif yang
signifikan. Bengkel yang dapat memberikan layanan perbaikan dan perawatan
motor secara cepat dan efisien cenderung lebih dipilih oleh konsumen. Kecepatan
layanan tidak hanya meningkatkan kepuasan pelanggan, tetapi juga memperkuat
posisi bengkel di pasar. Selain itu, kemajuan teknologi di sektor otomotif juga
berperan penting dalam meningkatkan kinerja bengkel motor. (Putra et al., 2024)

Bengkel service sepeda motor khusus matic yang bernama bengkelijo.id di kota

Surabaya merupakan bengkel yang baru berdiri dengan memanfaatkan internet dan



sosial media sebagai alat pemasaran digital usahanya kepada masyarakat.
Bengkelijo.id masuk dalam kategori bengkel modern karena memanfaatkan
kecanggihan teknologi saat ini dengan membuat website dan sosial media
instagram untuk mempermudah semua hal yang berkaitan dengan bengkelijo.id.
Seperti alat untuk pemesanan dan sebagai pemasaran melalui digital.

Bengkelijo.id merupakan sebuah layanan jasa service sepeda motor matic yang
cara kerjanya dipesan terlebih dahulu secara online melalui sosial media Instagram
ataupun nomor WhatsApp yang sudah tertera. Setelah selesai melakukan
pemesanan mekanik yang ditugaskan akan langsung datang menuju ke lokasi yang
sudah ditentukan konsumen. Selain itu, bengkelijo.id memiliki promo-promo yang
menarik untuk para konsumen.

Bengkelijo.id Surabaya bengkel sepeda motor matic panggilan yang jangkauan
pelayanannya luas mencakup 3 (tiga) daerah yaitu Surabaya, Sidoarjo, dan Gresik.
Meskipun berkaitan dengan jarak, Bengkelijo.id Surabaya tidak memberikan biaya
tambahan terkait jarak kepada konsumen. Hal tersebut yang membedakan
Bengkelijo.id Surabaya dengan bengkel-bengkel sepeda motor pada umumnya dan
tetap memperhatikan kepuasan konsumen.

Penelitian ini dibuat bertujuan untuk mengetahui apa yang dilakukan oleh
bengkelijo.id dalam dunia digital untuk mengembangkan usahanya. Dengan begitu
isi dari penelitian yaitu membahas mengenai apa saja digital marketing yang
dilakukan oleh Bengkelijo.id Surabaya dalam upaya menarik minat para konsumen

agar mau menggunakan jasa yang tersedia.



1.2 Rumusan Masalah
Dari latar belakang masalah, maka rumusan masalah pada penelitian ini yaitu
bagaimana digital marketing yang digunakan oleh bengkelijo.id untuk menarik
minat konsumen?
1.3 Tujuan Penelitian
Dari rumusan masalah tersebut maka adanya penelitian ini mempunyai tujuan
yaitu untuk mengkaji upaya digital marketing bengkelijo.id untuk menarik minat
konsumen.
1.4 Manfaat Penelitian
Penelitian Ini diharapkan dapat memperoleh manfaat yang positif secara teoritis
maupun secara praktis sebagai berikut :
1.4.1 Teoritis
Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat membantu memberikan
informasi berupa ilmu dalam dunia ilmu komunikasi dan juga referensi
mengenai upaya digital marketing yang dilakukan bengkelijo.id untuk menarik
minat konsumen.
1.4.2 Praktis
1. Bagi Bengkelijo.id
Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai

informasi mengenai seberapa pentingnya digital marekting terutama
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pada aspek menarik minat konsumen. Karena itu merupakan hal yang
sangat berpengaruh untuk memajukan sebuah perusahaan.
2. Bagi Akademik
Dengan adanya penelitian ini menambah wawasan dan pengetahuan
dalam dunia ilmu komunikasi terkait digital marketing bengkelijo.id
untuk menarik minat konsumen.
3. Bagi Peneliti
Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai
pengalaman untuk belajar dalam mencari ilmu serta dapat
menambahkan wawasan dan pengetahuan bagi peneliti dalam hal
digital marketing di bengkelijo.id untuk menarik minat konsumen.
1.5 Definisi Konsep
Pada penelitian ini terdapat istilah guna memberikan sebuah gambaran
mengenai apa yang akan dibahas, beberapa istilah yang ada pada penelitian ini
antara lain :
1.5.1 Digital Marketing
Menurut American Marketing Association (AMA), "digital marketing"
didefinisikan sebagai tindakan, organisasi, dan proses yang difasilitasi oleh
teknologi  digital untuk  menciptakan, mengkomunikasikan, dan
menyampaikan nilai kepada konsumen dan pihak yang berkepentingan

lainnya (Kannan dalam Riska Amalia et al., 2023). Digital marketing adalah
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penggunaan teknologi untuk membantu kampanye pemasaran dengan tujuan
meningkatkan pengetahuan konsumen. (Chaffey dalam Riska Amalia et al.,
2023)

Digital marketing atau pemasaran digital merupakan strategi yang
memanfaatkan platform dan teknologi digital untuk mempromosikan produk
atau layanan, menjangkau audiens target, serta berinteraksi dengan pelanggan.
Strategi ini meliputi berbagai saluran dan alat, seperti situs web, media sosial,
email, dan iklan online, antara lain. Penggunaan teknologi dalam pemasaran
digital memungkinkan perusahaan untuk meningkatkan efisiensi, akurasi, dan
pengukuran hasil kampanye pemasaran dengan lebih tepat. (M. Wedel dalam
Ferbita et al., 2020)

1.5.2 Konsumen

Konsumen berasal dari istilah asing (Belanda/Inggris), yaitu
"consumen” dan "consumer," yang secara harfiah berarti pembeli. Namun,
pengertian konsumen jauh lebih luas dan beragam, tergantung pada tujuan
seseorang saat membeli suatu produk. Misalnya, istilah "user” dalam bahasa
Inggris mengacu pada pengguna. Selain itu, konsumen juga dapat diartikan
sebagai pemakai, penikmat, pemanfaat, pemakan, penerima, pendengar, dan

masih banyak lagi. (Suwarman, 2020)

Konsumen adalah setiap orang yang mendapatkan barang atau jasa.

Peranan konsumen sangat lah penting karena konsumen menjadi bagian untuk
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kesuksesan sebuah usaha. Semakin banyak konsumen di dalam suatu usaha

merupakan bukti usaha sudah mencapai keberhasilan.

1.6 Metode Penelitian

Penelitian dengan judul “ digital marketing bengkelijo.id untuk menarik
minat konsumen” didalamnya menggunakan metode penelitian yaitu :
1.6.1 Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan masuk pada kategori penelitian
deskriptif kualitatif, yang bertujuan untuk menyajikan data yang autentik tanpa
adanya manipulasi. Data yang dimaksud mencakup narasi, cerita rinci, serta
ungkapan-ungkapan asli dari responden, yang diperoleh melalui wawancara
mendalam dengan narasumber. Berdasarkan metodologi kualitatif, penelitian
ini mengikuti prosedur yang menghasilkan data deskriptif dalam bentuk kata-
kata tertulis maupun lisan, yang menggambarkan pandangan pihak-pihak yang

terlibat serta perilaku yang diamati.

1.6.2 Fokus Penelitian
Berdasarkan dari judul penelitian yaitu digital marketing bengkelijo.id
untuk menarik minat konsumen maka fokus dari penelitian ialah apa saja upaya

yang dilakukan oleh bengkelijo.id surabaya dalam digital marketing
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1.6.3 Lokasi Penelitian

Pengambilan data penelitian ini dilakukan pada Kantor Bengkelijo.id
yang berada di Graha Pena JI. Ahmad Yani No. 88 , Ketintang, Kec. Gayungan,
Surabaya, Jawa Timur 60231 dan akun sosial media Instagram @bengkelijo.id.

Link : https://www.instagram.com/bengkelijo.id?igsh=enBocG5iNTF6djV4

1.6.4 Subjek Penelitian
Subjek dari penelitian yaitu informan, pemilik atau pihak-pihak terkait
dengan bengkelijo.id yang memberikan informasi data asli sesuai dengan topik

agar kualitas penelitian lebih maksimal dan akun sosial media Instagram

@bengkelijo.id

1.6.5 Teknik Pengumpulan Data

1. Wawancara

Sebagian besar penelitian kualitatif menggunakan teknik
pengumpulan data melalui wawancara. (Tersiana dalam Suwarman,
2020) menjelaskan wawancara adalah metode pengumpulan data yang
dilakukan melalui tanya jawab secara langsung dengan subjek yang
memiliki kontribusi langsung terhadap objek penelitian. Untuk
memastikan fokus pada pokok-pokok permasalahan. (Sugiyono dalam
Suwarman, 2020) menyatakan bahwa wawancara tidak terstruktur
adalah wawancara yang bersifat bebas, di mana peneliti tidak

menggunakan pedoman wawancara Yyang telah disusun secara
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sistematis dan lengkap. Dalam penelitian ini, peneliti memilih untuk
menggunakan wawancara terstruktur, di mana daftar pertanyaan
disusun terlebih dahulu.

Wawancara digunakan sebagai teknik pengumpulan data ketika
peneliti ingin melakukan studi pendahuluan untuk mengidentifikasi
permasalahan yang perlu diteliti, serta ketika peneliti ingin menggali
informasi yang lebih mendalam dari responden dengan jumlah yang
relatif kecil. Dalam penelitian ini, peneliti melakukan wawancara tidak
terstruktur, yaitu wawancara yang bersifat bebas di mana peneliti tidak
mengikuti pedoman wawancara yang telah disusun secara sistematis
dan lengkap untuk pengumpulan datanya. (Veronisa et al., 2022)

Dalam pelaksanaan wawancara penelitian ini dilakukan
pengambilan informasi dari pemilik ataupun pihak-pihak yang terkait
dengan bengkelijo.id yang berperan penting sebagai pembuat ide
marketing secara digital ataupun ide marketing lainnya.

2. Observasi

Observasi atau pengamatan adalah kegiatan yang dilakukan dalam
kehidupan sehari-hari oleh manusia, dengan memanfaatkan indera
penglihatan sebagai alat utama, di samping indera lainnya seperti
pendengaran, penciuman, perasa, dan peraba. Dengan demikian,

observasi merupakan kemampuan manusia untuk memanfaatkan semua
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inderanya, terutama indera penglihatan, guna mengumpulkan data atau
informasi. (Suwarman, 2020)

Oleh karena itu observasi pada penelitian ini digunakan guna
mengetahui digital marketing yang dijalankan oleh bengkelijo.id untuk
menarik minat para konsumen.

1.6.6 Teknik Analisis Data
Analisis data adalah proses pengorganisasian dan pengelompokan data
ke dalam pola, kategori, dan satuan uraian dasar, sehingga tema dapat
diidentifikasi dan hipotesis dapat dirumuskan. (Studies, 2023)
Langkah-langkah analisis data menurut (Miles dalam Chyntia et al., 2024)
adalah sebagai berikut:
a. Pengumpulan Data
Pengumpulan data di lokasi penelitian dilakukan melalui
wawancara dan observasi dengan menetapkan strategi
pengumpulan data yang dianggap sesuai. Hal ini bertujuan untuk
menentukan fokus serta mendalami data pada tahap pengumpulan
data selanjutnya.
b. Reduksi Data
Sebagai proses seleksi, pemfokusan, pengabstrakan, dan
transformasi terhadap data mentah yang diperoleh di lapangan,

reduksi data dimulai pada saat peneliti menentukan fokus wilayah
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penelitian, yang kemudian berlanjut selama proses pengumpulan
data.

. Penyajian Data

Penyajian data merupakan proses pengorganisasian informasi yang
telah dikumpulkan secara sistematis. Data dapat disajikan dalam
bentuk tabel, yang memfasilitasi pemahaman visual terhadap pola,
hubungan, dan tren yang terdapat dalam kumpulan data.

. Penarikan Kesimpulan

Dalam proses pengumpulan data, peneliti perlu memahami dan
peka terhadap objek yang diteliti secara langsung di lapangan,
dengan menyusun pola-pola pengarahan serta hubungan sebab-

akibat.

17



BAB I1

KAJIAN PUSTAKA

2.1 Penelitian Terdahulu

Berikut beberapa penelitian terdahulu yang memiliki kaitan dengan penelitian

ini. Adanya penelitian-penelitian ini dicantumkan dalam tabel berfungsi sebagai

referensi dan juga sebagai penguat hasil penelitian.

Tabel 2. 1 Penelitian Terdahulu

No. | Nama Jurnal

Judul Penelitian

Hasil Penelitian

1. | Putri Fauziah,
Uus
Mohammad

Volume 2,
Nomor 8,
Agustus 2023

https://ejournal

.45mataram.ac.

id/index.php/e
conomina/artic

le/view/699

Analisis Strategi
Digital Marketing
di Perusahaan
Cipta Grafika

Kesimpulan dari penelitian strategi
digital marketing di percetakan adalah
bahwa percetakan harus menggunakan
strategi pemasaran digital yang efektif
untuk mengembangkan jangkauan dan
meningkatkan daya tarik di era digital.
Beberapa temuan penting meliputi
pentingnya memahami target pasar dan
kebutuhan pelanggan, memilih
platform digital yang tepat untuk
menjangkau audiens, serta
menciptakan konten visual berkualitas
untuk menarik perhatian. Selain itu,
analisis hasil kampanye dan
pengukuran kinerja sangat penting
untuk mengevaluasi dan meningkatkan
strategi pemasaran secara
berkelanjutan.

2. | Gita Sagita,
Zefanya
Raphael

Penerapan Digital
Marketing
Sebagai Strategi
Pemasaran Bakmi
Tando 07

Berdasarkan analisis dan pembahasan
sebelumnya, dapat disimpulkan bahwa
Bakmi Tando 07 memanfaatkan media
sosial sebagai sarana untuk
menyampaikan informasi dan
berinteraksi dengan konsumen. Media
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Vol. 1, No. 3
September
2022

https://journal.
unimar-

amni.ac.id/ind
ex.php/EBISM

EN/article/vie
w/37

sosial yang paling sering digunakan
adalah Facebook dan Instagram, yang
terbukti efektif dalam menyampaikan
informasi tentang produk Bakmi Tando
07 serta berkomunikasi langsung
dengan pelanggan. Selain itu, Bakmi
Tando 07 juga menjalin kerja sama
dengan platform layanan pesan antar
seperti Go-Food, Grab-Food, dan
Shopee-Food, yang memperluas
saluran pemasaran digital dan
mempermudah proses pemesanan.
Adapun beberapa tantangan yang
dihadapi dalam implementasi digital
marketing meliputi masalah jaringan
internet yang tidak stabil,
keterlambatan pengiriman, juga
masalah internal terkait kekurangan
sumber daya manusia, yang diperburuk
dengan meningkatnya volume pesanan
akibat promosi di media sosial.

Robby Aditya,
R Yuniardi

Vol.2,
No.2Juni 2023

https://journal-
stiayappimaka
ssar.ac.id/inde

X.php/jppmi/ar
ticle/view/386

Penerapan Digital
Marketing
Sebagai Strategi
Pemasaran
UMKM

Perubahan signifikan dalam kehidupan
dan aktivitas manusia, termasuk dalam
bidang pemasaran, tidak terlepas dari
pengaruh penggunaan teknologi
digital. Pemasaran digital memiliki
tujuan untuk meningkatkan
profitabilitas dengan menarik
pelanggan, meningkatkan preferensi
mereka, mempromosikan merek,
mempertahankan hubungan dengan
pelanggan, dan mendorong
peningkatan penjualan produk. Usaha
Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM)
memainkan peran penting dalam sektor
ekonomi Indonesia karena
kontribusinya yang signifikan terhadap
pertumbuhan ekonomi negara.
Meskipun digitalisasi berkembang
pesat, masih banyak UMKM yang
belum sepenuhnya menyadari manfaat
dan peran penting yang dapat diberikan
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oleh teknologi, terutama dalam
pemanfaatan media digital untuk
pemasaran. Terdapat berbagai cara
untuk mengimplementasikan strategi
pemasaran digital, seperti promosi
melalui media sosial dan
pengembangan situs web bisnis. Oleh
karena itu, penting untuk terus
mendorong penerapan pemasaran
digital di kalangan UMKM, agar
mereka dapat terus merasakan
manfaatnya di masa yang akan datang.

Billa Dea
Pramusinta

Vol 2 Nomor 2
Februari 2022

Digital Marketing
Sebagai Strategi
Komunikasi
Pemasaran

“Coffee Marroan”

Strategi pemasaran Coffee Marroan
terbukti efektif, terutama melalui
pemanfaatan media sosial seperti
Facebook dan Instagram untuk
branding dan promosi online. Media
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meningkatkan daya saing di industri
pariwisata religi. Beberapa taktik yang
diterapkan antara lain peningkatan
daya tarik melalui website resmi yang
mencantumkan izin resmi dan
keanggotaan asosiasi, serta
penggunaan media sosial seperti
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Instagram, Facebook, TikTok, dan
WhatsApp untuk promosi. Kolaborasi
dengan direktur, karyawan, mitra, dan
jemaah juga memperkuat efektivitas
pemasaran. Untuk menghadapi
persaingan yang ketat, PT. Nur
Haramain Mulia perlu memanfaatkan
konten influencer guna memperluas
jangkauan pasar.

Judul dari penelitian yang dibuat yakni ”Digital Marketing Bengkelijo.id
Surabaya Untuk Menarik Minat Konsumen”. Beberapa penelitian terdahulu yang
dicantumkan sebelumnya bertujuan sebagai referensi oleh peneliti, karena terdapat
kesamaan dalam strategi digital marketing dengan metode deskriptif kualitatif.
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui digital marketing dari bengkelijo.id

Surabaya untuk menarik para konsumen.

2.2 Kerangka Konseptual

Penelitian merupakan sebuah proses yang dilaksanakan secara terstruktur
sesuai dengan urutan atau aturan yang tetap sebagai pedoman melaksanakan
penelitian secara baik dan benar agar hasil dari penelitian sesuai dengan kenyataan
karena menggunakan data asli yang diambil dari tempatnya, dalam penelitian

diperlukan suatu kerangka konseptual.

Kerangka konseptual adalah penjelasan mengenai variabel-variabel dan
hubungan yang telah dirumuskan dalam rumusan masalah. Pada intinya, kerangka

konsep penelitian mendeskripsikan keterkaitan antara konsep-konsep yang akan
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diamati atau diukur dalam penelitian, khususnya hubungan antara humas dinas
kesehatan dan masyarakat. Secara teoritis, model konseptual menggambarkan
keterkaitan antara teori-teori yang sesuai dengan variabel-variabel penelitian,

termasuk variabel bebas.

Kerangka konseptual terdiri dari konsep-konsep yang digunakan untuk
mencapai tujuan dasar pada tingkat pertama. Secara esensial, kerangka konseptual
ini merupakan upaya untuk memberikan jawaban singkat terhadap permasalahan
yang telah diidentifikasi secara rasional, berdasarkan alur pikir yang mengikuti
kerangka logis. Kerangka konseptual menjadikan panduan bagi peneliti dalam
merumuskan masalah penelitian. Peneliti akan memanfaatkan kerangka konseptual
yang sudah tersusun untuk memutuskan pertanyaan-pertanyaan yang perlu dijawab
dalam penelitian serta prosedur empiris yang akan digunakan sebagai alat untuk
menemukan jawaban atas pertanyaan-pertanyaan tersebut.

Dalam penelitian ini, peneliti berupaya untuk menyusun kerangka pemikiran
yang sesuai dengan permasalahan yang sudah dijabarkan pada bagian latar
belakang. Seiring dengan pesatnya perkembangan era digital, penggunaan dan
pemanfaatan media sosial semakin bervariasi, salah satunya untuk menarik
perhatian konsumen. Oleh karena itu, peneliti bertujuan untuk mengkaji bagaimana
Bengkelijo.id di Surabaya menggunakan pemasaran digital sebagai strategi untuk
menarik minat konsumen. Kerangka konseptual penelitian ini dapat dijelaskan

sebagai berikut :
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Persaingan antar bengkel untuk

menarik minat konsumen

v
Bagaimana cara bengkelijo.id AIDA

untuk menarik minat konsumen (Attention, Interest, Desire, Action)

v
Digital marketing bengkelijo.id

surabaya untuk menarik minat  |[-*|  Instagram

konsumen

4
Minat

-»| Product, Price, Place, Promotion

Konsumen

Gambar 2. 1 Kerangka Konseptual

2.3 Landasan Teori

2.3.1 Komunikasi Pemasaran

Komunikasi memiliki dampak yang signifikan di berbagai sektor,
termasuk dalam bidang pemasaran. Penyampaian informasi yang efektif dalam
pemasaran sangat penting, karena digunakan untuk mempromosikan produk atau
layanan yang ditawarkan, serta untuk mencapai tujuan baik yang bersifat
finansial maupun nonfinansial bagi perusahaan maupun individu (Shimp dalam

Nisa’Azzahro, 2023)
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Komunikasi pemasaran terbagi dari dua komponen utama, Yyaitu
komunikasi dan pemasaran. Menurut (Shimp dalam Nisa’Azzahro, 2023),
komunikasi bisa didefinisikan seperti sebuah proses dimana pemikiran dan
pemahaman disampaikan antara individu dengan individu lainnya, maupun
antara individu dengan organisasi atau perusahaan. Sementara itu, menurut
(Kotler dalam Nisa’Azzahro, 2023) pemasaran yaitu suatu proses sosial dan
manajerial yang bertujuan untuk mewujudkan kebutuhan dan keinginan individu
atau kelompok melalui penciptaan dan pertukaran produk serta nilai dengan pihak

lain. (Widjajanta dalam Nisa’Azzahro, 2023)

Komunikasi pemasaran adalah sebuah proses mengirimkan pesan yang
bertujuan untuk meningkatkan minat pasar sasaran, seperti dalam hal pembelian
dan membangun kepercayaan konsumen terhadap produk (Tjiptono dalam
Nisa’Azzahro, 2023). Oleh karena itu, komunikasi pemasaran memainkan peran

penting dalam menjalin hubungan antara perusahaan dan konsumen potensial.

Elemen-elemen komunikasi pemasaran dalam penyampaian pesan
meliputi periklanan, penjualan langsung, promosi, penjualan personal, serta
hubungan masyarakat. Memahami proses komunikasi dalam pemasaran
memungkinkan individu atau kelompok untuk berperan sebagai komunikator,
sehingga pesan yang disampaikan dapat diterima dengan baik dan dipahami oleh

komunikan. (Nisa’Azzahro, 2023)
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2.3.2 Strategi Marketing

Agar menggapai suatu target, strategi adalah upaya kelompok atau pelaku
usaha mengalokasikan sumber daya untuk mencapainya. Strategi ini
didefinisikan sebagai cara organisasi atau pelaku usaha akan mencapai tujuannya
dengan menilai peluang dan ancaman lingkungan eksternal, serta sumber daya
dan kemampuan internal perusahaan. Tujuan, strategi, dan taktik membentuk
strategi pemasaran atau bisnis. Tujuan berguna untuk mencari dan menentukan
pemasaran, dan strategi adalah cara untuk mencapai tujuan dan taktik tersebut.
Menurut (F. Tjiptono dalam Rafidah et al., 2022), strategi dapat didefinisikan
sebagai rancangan yang menyeluruh untuk menggapai tujuan organisasi atau
perusahaan dengan melakukan langkah-langkah yang sudah dipikirkan.

Menurut (Kotler dalam Rafidah et al., 2022), strategi pemasaran ialah
upaya pemasaran yang menyeluruh guna memberikan masukan mengenai apa
yang harus dilaksanakan untuk mencapai tujuan pemasaran perusahaan. Dengan
kata lain, strategi pemasaran yaitu gabungan aturan dan prosedur yang membantu
suatu bisnis bergerak maju, terutama sebagai tanggapan perusahaan terhadap

perubahan persaingan.

2.3.3 Digital Marketing
2.3.3.1 Pengertian Digital Marketing

Pemanfaatan teknologi, khususnya internet dan media digital,

sangat berperan penting dalam menunjang proses pemasaran yang
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modern, yang sering kali melibatkan penciptaan jargon atau istilah baru
oleh kalangan akademisi dan profesional. Istilah seperti digital marketing,
web marketing, dan internet marketing adalah gambaran dari terminologi
yang telah dikembangkan. Sekarang digital marketing telah
diimplementasikan oleh para pelaku usaha sebagai alat untuk
menawarkan produk atau jasa kepada calon konsumen melalui media
yang mudah digunakan dan nyaman. Dalam konteks saat ini, digital
marketing bisa dibilang lebih berpengaruh dibandingkan dengan metode
pemasaran tradisional, karena memberikan kemudahan, kenyamanan,
fleksibilitas, dan kecepatan, bukan hanya untuk konsumen melainkan
juga bagi pelaku usaha dalam menjangkau target pasar secara efisien.

(Hamriani, 2023)

Digital marketing adalah evolusi dari metode pemasaran
tradisional yang sebelumnya dijalankan dengan langsung atau luar
jaringan melalui penyebaran brosur, iklan di media cetak, maupun
televisi. Digital marketing kini menjadi salah satu saluran utama untuk
promosi produk dan jasa, baik bagi pelaku usaha, investor kecil, maupun
perusahaan besar. Dengan begitu, digital marketing tidak terbatas, sebab
baik pelaku usaha maupun konsumen bisa memanfaatkan teknologi

terkini, seperti ponsel, tablet, laptop, televisi, media sosial, SEO, video,
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email, dan berbagai platform lainnya, untuk melakukan dan mengakses

promosi.

Digital Marketing merujuk pada kegiatan penawaran produk
atau merek melalui satu atau lebih saluran media elektronik. Istilah ini
biasa juga disebut sebagai online marketing, internet marketing, atau web
marketing. Walaupun melibatkan penggunaan komputer dan berbentuk
elektronik, promosi melalui media seperti radio, televisi, atau media cetak
digital seperti billboard dan spanduk tidak tergolong dalam kategori
digital marketing, sebab tidak menyediakan feedback atau laporan secara
langsung. Promosi digital dapat dilakukan melalui internet serta
perangkat bergerak (mobile device) seperti ponsel dan tablet, dengan
format seperti halaman web, pengiriman email, video streaming, dan
interaksi melalui media sosial melalui aplikasi seperti Facebook, Twitter,

Instagram, Line, dan sebagainya.

Digital Marketing, yang juga dikenal sebagai pemasaran digital,
kini sering disebut sebagai Marketing 4.0 yang merupakan pendekatan
pemasaran yang mengintegrasikan interaksi online dan offline antara
perusahaan dan pelanggan. Pada konteks ekonomi digital, hubungan
digital saja masih kurang, karena dalam dunia yang semakin terhubung

secara online, elemen offline dapat menjadi pembeda yang signifikan.
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Marketing 4.0 juga memadukan gaya dengan substansi, dimana walaupun
fleksibilitas dan adaptabilitas merek sangat penting, hal ini menjadi

semakin relevan mengingat pesatnya perkembangan tren teknologi.

2.3.3.2 Saluran Media Digital

Berbagai metode komunikasi online perlu dievaluasi oleh
pemasar sebagai bagian dari strategi komunikasi bisnis digital atau
rancangan kampanye pemasaran online suatu perusahaan. Saluran media
digital merupakan salah satu teknik komunikasi online yang diterapkan
agar menggapai tujuan seperti meningkatkan kesadaran merek,
menciptakan kedekatan, membangun kesenangan, serta memengaruhi
niat beli. Hal ini dilakukan dengan mendorong pengguna media digital
untuk mengunjungi situs web, berinteraksi dengan merek atau produk,
dan pada akhirnya melakukan pembelian baik secara online maupun
offline melalui saluran media seperti telepon atau di toko fisik. (Hamriani,

2023)

Menurut (Chaffey dalam Hamriani 2023), ada enam saluran utama dalam

media digital, antara lain :
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1) Search Engine Marketing

Pemakaian iklan online pada halaman hasil mesin pencari bertujuan
supaya menolong pengunjung menemukan situs web produk yang
dipasarkan. Ini dilakukan dengan memperlihatkan pesan di mesin pencari
untuk mendorong klik ke situs web ketika pengguna memasukkan kata
kunci tertentu. Dua teknik utama dalam pemasaran penelusuran adalah:
penempatan berbayar atau tautan bersponsor melalui sistem pay-per-click
(PPC), di mana pembayaran dilakukan per klik, dan penempatan di daftar
utama menggunakan pengoptimalan mesin pencari (SEO), vyaitu
pendekatan tersusun yang dipakai untuk memajukan peringkat
perusahaan atau produk di hasil pencarian alami mesin pencari untuk kata

kunci atau frasa yang ditargetkan.

Website berfungsi sebagai jembatan ke dunia digital secara
keseluruhan dan merupakan salah satu elemen terpenting dalam strategi
pemasaran digital, di mana aktivitas online diarahkan langsung kepada
calon konsumen. Salah satu komponen utama dari website adalah
optimisasi mesin pencari (SEO), yaitu proses penataan konten di website
agar mudah ditemukan oleh pengguna internet yang mencari informasi
relevan, serta menyusun konten agar dapat dengan mudah diindeks oleh

mesin pencari.
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2) Online Public Relations

Memaksimalkan penyebutan dan hubungan yang menguntungkan
dengan merek, produk, atau situs web perusahaan melalui situs pihak
ketiga seperti jejaring sosial atau blog yang secara alami dijumpai oleh
audiens target perusahaan. Hal ini juga mencakup respons terhadap
penyebutan negatif dan pelaksanaan kegiatan hubungan masyarakat
melalui situs tersebut, seperti pusat pers atau blog. Konsep ini sangat

terkait dengan pemasaran media sosial.

3) Online Partnerships

Menciptakan dan menjalankan strategi jangka panjang untuk
menawarkan layanan online perusahaan melalui situs web pihak ketiga
atau komunikasi email. Berbagai bentuk kemitraan yang terlibat meliputi
pembangunan tautan, pemasaran afiliasi, agregator seperti situs

perbandingan harga, sponsor online, dan co-branding.

4) Interactive Advertising

Pemanfaatan iklan online, seperti spanduk (banner) dan iklan
multimedia, untuk meningkatkan kesadaran merek (brand awareness) dan
mendorong audiens untuk mengklik (clickthrough) menuju situs yang

ditargetkan.

30



5) Opt-in Email Marketing

Pemanfaatan daftar internal untuk aktivasi dan retensi konsumen.
Pendekatan ini melibatkan penambahan kontak dalam daftar email
marketing, yang mencakup pelanggan yang telah mendaftar dan secara
eksplisit menyetujui serta mengetahui bahwa mereka akan menerima

email berkala yang berisi iklan dari pemasar.

6) Social Media Marketing

Pemasaran media sosial merupakan salah satu bagian penting dalam
pemasaran digital yang melibatkan serta mendorong interaksi konsumen
di situs milik perusahaan, atau di platform sosial seperti Facebook,
Twitter, Instagram, TikTok serta situs penerbit, blog, dan forum.
Mempertahankan konsumen yang telah ada dan membina hubungan yang
sama-sama menguntungkan dengan mereka adalah elemen kunci dalam

kegiatan pemasaran digital.

Pertumbuhan pesat popularitas media sosial merupakan salah satu
tren utama dalam bisnis digital. Platform jejaring sosial tertentu, seperti
Facebook, Google+, Twitter, Instagram, TikTok serta untuk bisnis ke
bisnis (B2B) seperti LinkedIn dan umpan RSS, menjadi sorotan utama.

Beberapa situs media sosial juga bersifat terpisah dari jejaring sosial,
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termasuk blog yang dikelola oleh individu dan bisnis. Pemasaran media
sosial juga mencakup media seperti video online dan aplikasi interaktif
yang diunggah di platform khusus seperti YouTube atau disematkan ke
situs web. Memahami model bisnis dan sumber pendapatan dari jaringan
serta platform sosial utama yang saat ini memiliki pengaruh besar dalam
merancang persepsi orang terhadap merek menjadi hal yang sangat

penting bagi setiap bisnis.

2.3.3.3 Manfaat Digital Marketing

Menurut (Hamriani, 2023) strategi digital marketing
memberikan dampak sebesar 78% terhadap keunggulan kompetitif UMK
dalam memasarkan produknya. Penggunaan digital marketing

menawarkan berbagai keuntungan, di antaranya:

1) Penargetan bisa diakomodasikan berdasarkan demografi, lokasi,
gaya hidup, dan bahkan kebiasaan konsumen;

2) Hasil yang diperoleh dapat terlihat secara cepat, memungkinkan
pemasar untuk melakukan koreksi atau perubahan jika diperlukan;

3) Biaya yang dikeluarkan jauh lebih rendah dibandingkan dengan
pemasaran konvensional;

4) Jangkauan lebih luas karena tidak terbatasi oleh faktor geografis;

5) Dapat diakses kapan saja tanpa batasan waktu;
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6) Hasil dapat diukur, seperti jumlah pengunjung situs atau jumlah
konsumen yang melakukan pembelian secara online;

7) Dapat meningkatkan keterlibatan atau menarik konsumen karena
komunikasi yang berlangsung secara langsung dan dua arah,
sehingga pelaku usaha dapat membangun hubungan dan memperkuat

kepercayaan konsumen.

2.3.4 Marketing Mix

ISoraité (2016) berpendapat bahwa bauran pemasaran atau marketing
mix terdiri dari strategi produk, penetapan harga, distribusi, dan promosi yang
ditujukan untuk mencapai pasar sasaran. Sementara itu, bauran pemasaran juga
dapat dipahami sebagai serangkaian langkah dan solusi yang bertujuan untuk
mencukupi kebutuhan konsumen serta menggapai Ssasaran pemasaran

perusahaan. (Fahrurrazi dalam Riski Putri Anjayani, 2022)

Menurut (Pruskus dalam Riski Putri Anjayani, 2022) menyatakan
bahwa bauran pemasaran yaitu sekumpulan aspek dan penyelesaian yang dapat
mendukung upaya dalam memaksimalkan kebutuhan serta mencapai tujuan
yang telah ditetapkan oleh perusahaan. Bauran pemasaran ini dapat dibagi
menjadi empat kategori utama yang dikenal dengan istilah 4P, yaitu produk,

harga, distribusi, dan promosi.
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2.3.4.1 Product (Produk)

Produk mencakup berbagai bentuk, seperti jasa (services),
barang (goods), kegunaan (utilities), serta tidak terbatas pada barang
atau jasa yang bersifat fisik, melainkan semua hal yang terkait dengan
apa yang disediakan oleh produsen. Menurut (Keller dalam Riski Putri
Anjayani, 2022), produk didefinisikan sebagai segala sesuatu yang
dapat ditawarkan kepada pasar untuk memenuhi keinginan dan
kebutuhan konsumen. Sementara itu, menurut (Kotler dalam Riski
Putri Anjayani, 2022) terdapat sejumlah karakteristik yang menjadi

atribut dari produk, yang dijelaskan sebagai berikut:

1) Kualitas produk merujuk pada kemampuan produk yang mencakup
daya tahan, keandalan, akurasi, kemudahan dalam pengoperasian,
serta kemudahan dalam perbaikan produk, dan atribut lainnya.

2) Fitur produk adalah elemen-elemen yang membedakan produk
suatu perusahaan dengan produk pesaing yang sejenis.

3) Gaya dan desain produk menggambarkan aspek visual suatu produk
yang memiliki nilai estetika dan berpotensi menarik perhatian
konsumen.

4) Varian produk merujuk pada beragam tipe atau jenis produk yang

diproduksi dan ditawarkan oleh perusahaan kepada konsumen.
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5) Nama merek adalah nama yang diberikan pada produk oleh
perusahaan untuk membedakan produknya dari produk pesaing.

6) Kemasan adalah desain kreatif dari wadah atau pembungkus produk
yang dihasilkan oleh Perusahaan sebagai simbol atau penanda.

7) Ukuran mencakup bentuk atau berat produk yang diproduksi oleh
perusahaan untuk menarik minat konsumen.

8) Layanan merujuk pada dukungan yang diberikan perusahaan untuk
memastikan kelancaran penjualan produk.

9) Pengembalian adalah kebijakan pembatalan transaksi yang
diberikan oleh perusahaan kepada konsumen jika produk yang

diterima rusak atau gagal berfungsi.

2.3.4.2 Price (Harga)

Menurut (Keller dalam Riski Putri Anjayani, 2022)
mengemukakan jika harga adalah sejumlah uang yang dibayarkan
konsumen untuk mendapatkan produk atau jasa, atau jumlah uang
yang diberikan oleh konsumen sebagai imbalan atas nilai suatu produk
untuk mendapatkan manfaat, kepemilikan, atau penggunaan produk
tersebut. Harga merupakan elemen dalam bauran pemasaran yang
paling fleksibel, karena dapat berubah dengan cepat dalam jangka
pendek jika dibandingkan dengan elemen bauran pemasaran lainnya.

Sementara itu, (Kotler dalam Riski Putri Anjayani, 2022) menjelaskan
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bahwa terdapat beberapa indikator yang perlu dipertimbangkan dalam

penentuan harga, yaitu:

1)

2)

3)

4)

Keterjangkauan harga merujuk pada sejauh mana konsumen
mampu memperoleh produk dengan harga yang disesuaikan oleh
perusahaan.

Harga sebanding dengan kualitas produk menggambarkan
kecenderungan konsumen untuk memilih harga yang lebih tinggi
seiring dengan perbedaan kualitas yang ditawarkan.

Daya saing harga adalah keputusan yang diambil konsumen untuk
membeli suatu produk apabila manfaat yang dirasakan setara
dengan atau lebih besar daripada pengorbanan yang dikeluarkan
untuk memperoleh produk tersebut.

Kesamaan antara harga dan manfaat mencerminkan perbandingan
harga suatu produk dengan produk lainnya, dimana konsumen
cenderung mempertimbangkan harga, baik murah maupun mahal,
seiring dengan manfaat yang dirasakan saat membeli produk

tersebut.

2.3.4.3 Promotion (Promosi)

Menurut (Keller dalam Riski Putri Anjayani, 2022) promosi

adalah suatu cara yang dipakai guna menyampaikan informasi dan
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mempengaruhi pasar mengenai produk atau jasa baru melalui berbagai

saluran, seperti iklan, penjualan pribadi, promosi penjualan, dan

publikasi. Bauran promosi (promotion mix) mencakup delapan model

komunikasi pemasaran, yaitu:

1)

2)

3)

4)

5)

Periklanan adalah wujud promosi yang menyampaikan ide,
barang, atau jasa secara nonpersonal oleh pihak tertentu yang
memerlukan pembayaran agar dapat diketahui oleh umum.
Promosi penjualan merujuk pada bentuk promosi jangka pendek
yang bertujuan untuk mendorong pembelian atau penjualan suatu
produk atau jasa yang sudah ada di perusahaan.

Event dan pengalaman adalah aktivitas yang diselenggarakan oleh
perusahaan untuk mengkomunikasikan merek tertentu kepada
konsumen.

Hubungan masyarakat dan publisitas adalah komunikasi yang
dilakukan oleh perusahaan kepada publik untuk memperoleh
publisitas yang menguntungkan, membangun citra positif, serta
menangani atau mengklarifikasi rumor, berita, atau kejadian
tertentu.

Pemasaran daring dan media sosial adalah aktivitas online yang

dirancang untuk melibatkan pelanggan atau calon pelanggan
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6)

7)

secara langsung maupun tidak langsung, dengan tujuan
meningkatkan kesadaran, citra, atau penjualan produk dan jasa.
Pemasaran seluler adalah bentuk khusus dari pemasaran online
yang menempatkan promosi melalui perangkat seluler konsumen,
seperti ponsel, smartphone, atau tablet.

Penjualan pribadi adalah bentuk promosi yang dilakukan melalui
interaksi langsung dengan calon pembeli untuk menyampaikan

presentasi, menjawab pertanyaan, dan menerima pesanan.

2.3.4.4 Place (Saluran Pemasaran atau Distribusi)

Menurut (Keller dalam Riski Putri Anjayani, 2022), distribusi

adalah tahap pemilihan dan pengelolaan saluran pemasaran untuk

produk atau jasa, yang melibatkan kelompok perusahaan atau individu

yang mendukung mendistribusikan produk atau jasa guna memenubhi

kebutuhan dan keinginan pasar sasaran. Oleh sebab itu, dalam

menetapkan saluran distribusi, produsen perlu mempertimbangkan

berbagai unsur yang terkait dalam bauran distribusi (distribution mix),

yang meliputi: sistem saluran, jangkauan, lokasi, persediaan, dan

transportasi.
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2.3.5 AIDA (Attention, Interest, Desire, Action)

Dalam komunikasi pemasaran, terdapat berbagai cara untuk mengukur
seberapa efektif strategi komunikasi pemasaran dalam mencapai tujuan
tertentu. Salah satu indikatornya adalah sejauh mana pesan yang disampaikan

diperhatikan oleh audiens dan memunculkan reaksi. (Nisa’Azzahro, 2023)

Secara sederhana, teori AIDA menjelaskan tentang tahapan persepsi
audiens ketika melihat sebuah iklan atau pesan. (Kotler dalam Nisa’Azzahro,
2023) menggambarkan AIDA sebagai teori yang menguraikan bagaimana
pesan yang efektif dapat menarik perhatian, membangkitkan ketertarikan yang
mengarah pada perubahan minat, dan akhirnya mendorong tindakan. Model
AIDA sering digunakan oleh para pengusaha sebagai pedoman dan
pertimbangan dalam merencanakan strategi untuk menarik perhatian audiens
yang lebih luas. Meskipun prinsip-prinsip dalam model AIDA relatif sederhana,
model ini mampu menjelaskan dengan jelas bagaimana cara membangkitkan

minat audiens.

Selanjutnya, Kotler menjelaskan bahwa dalam model AIDA, untuk
mengukur efektivitas alat periklanan yang digunakan oleh pemasar, terdapat
empat komponen yang perlu diperhatikan, yaitu kesadaran (Attention),
ketertarikan (Interest), keinginan (Desire), dan tindakan (Action). (Oktoriyana

dalam Nisa’Azzahro, 2023)
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2.3.5.1 Perhatian (Attention)

Attention dalam Bahasa Indonesia berarti perhatian atau
kesadaran, yang merupakan tahap di mana audiens menyadari dan
memberi perhatian pada iklan atau pesan yang disampaikan kepada
mereka. Kesadaran dan perhatian ini dapat dicapai dengan berbagai
cara, termasuk merancang pesan yang menonjol dan mudah diingat. Hal
ini sangat berguna, terutama ketika pesan tersebut ditujukan untuk
dipublikasikan di media yang banyak digunakan oleh audiens, seperti
media sosial Instagram, Facebook, dan lainnya. Semakin luas
penggunaan suatu platform, semakin banyak pula pesan serupa yang
tersebar di platform tersebut. Oleh karena itu, sangat penting untuk
menciptakan pesan yang menarik perhatian dan mudah diingat agar

kesadaran dapat tercapai pada audiens yang lebih luas.

2.3.5.2 Ketertarikan (Interest)

Setelah audiens mempersepsikan dan memberikan perhatian
pada pesan yang disampaikan, proses kognitif berikutnya yang terjadi
adalah munculnya ketertarikan (interest). Pada tahap ini, audiens tidak
hanya sekadar memperhatikan atau menyadari pesan secara singkat,
tetapi mulai mempelajari lebih dalam tentang pesan yang diterima dan
menginginkan informasi lebih lanjut. Hal ini terjadi karena minat

terhadap pesan tersebut telah muncul dalam diri audiens.
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2.3.5.3 Keinginan (Desire)

Minat yang muncul pada tahap interest akan mengarah pada
timbulnya keinginan. Keinginan ini tidak hanya terbatas pada keinginan
untuk mencari atau mengumpulkan lebih banyak informasi seperti pada
tahap sebelumnya, tetapi berkembang menjadi keinginan untuk
memperoleh, membeli, atau mengunjungi apa yang telah disampaikan
dalam pesan tersebut. Motivasi yang mendasari munculnya keinginan
ini terbagi menjadi dua jenis, yaitu motif rasional dan motif emosional.
Motif rasional melibatkan pertimbangan audiens mengenai keuntungan
dan kerugian yang akan mereka terima jika membeli atau mengunjungi
apa yang ditawarkan. Sementara itu, motif emosional berkaitan dengan
dorongan atau keinginan kuat dalam diri audiens untuk memperoleh hal

tersebut.

2.3.5.4 Tindakan (Action)

Action atau tindakan merupakan tahap terakhir dalam proses
kognitif audiens dalam model AIDA. Setelah audiens
mempertimbangkan secara rasional dan emosional pada tahap
sebelumnya, hasil akhirnya adalah terjadinya suatu tindakan. Oleh
karena itu, iklan atau pesan yang efektif harus mampu mendorong

audiens untuk mengambil tindakan, seperti melakukan pembelian atau
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penggunaan. Jika iklan atau pesan gagal, maka audiens tidak akan

mencapai tahap tindakan tersebut.

2.3.6 Minat Konsumen

Secara umum, rendahnya minat konsumen terhadap suatu layanan jasa
dapat mengakibatkan penurunan jumlah konsumen yang menggunakan layanan
tersebut. Penyebab dari masalah ini dapat berasal dari citra perusahaan yang
buruk, promosi yang tidak memadai sehingga informasi mengenai layanan
yang ditawarkan tidak sampai kepada konsumen, atau kualitas pelayanan yang
kurang memuaskan, yang membuat konsumen enggan untuk menggunakan

layanan tersebut. (Al Imran, 2019)

Menurut (Bigne dalam Al Imran, 2019) minat seseorang terhadap suatu

produk atau jasa dapat diidentifikasi melalui beberapa ciri-ciri sebagai berikut:

1) Keinginan untuk mencari informasi tentang produk atau jasa,
Konsumen yang tertarik pada suatu produk atau jasa cenderung mencari
informasi lebih mendalam mengenai produk atau layanan tersebut, dengan
tujuan untuk memahami secara rinci spesifikasi produk atau jasa sebelum
memutuskan untuk menggunakannya.

2) Kesediaan untuk membayar barang atau jasa yang ada pada perusahaan,

Minat konsumen terhadap suatu produk atau jasa dapat terlihat dari sejauh
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3)

4)

mana mereka bersedia mengorbankan sejumlah uang untuk mendapatkan
produk atau layanan tersebut, karena konsumen yang berminat lebih tinggi
cenderung bersedia membayar demi memperoleh barang atau jasa yang
mereka inginkan.

Menceritakan pengalaman positif  yang sudah dialami,
Konsumen yang memiliki minat besar terhadap suatu produk atau jasa akan
cenderung menggambarkan pengalaman positif mereka ketika berbicara
dengan orang lain, karena mereka memiliki keinginan dan keyakinan yang
kuat terhadap produk atau layanan yang mereka gunakan.

Kecenderungan  untuk  merekomendasikan  kepada  oranglain,
Konsumen yang memiliki minat besar terhadap suatu barang atau jasa,
selain membagikan pengalaman positif, juga akan merekomendasikan
produk atau jasa tersebut kepada orang lain. Mereka cenderung memiliki
pandangan yang positif tentang produk atau jasa tersebut, dan jika diminta
pendapat, mereka akan dengan senang hati merekomendasikan kepada

konsumen lain.
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BAB IlI
GAMBARAN UMUM BENGKELIJO.ID SURABAYA

3.1 Sejarah Bengkelijo.id

Pada tahun 2020 Indonesia masih terkena covid-19 sehingga menyebabkan
pemerintah membuat aturan mengenai semua aktivitas masyarakat yang harus dibatasi
yaitu PSBB (Pembatasan Sosial Berskala Besar) untuk mencegah orang-orang agar
tidak tertular virus covid dan juga supaya virus tidak bertambah meluas, terutama kota-
kota besar yang ada di Indonesia karena jumlah penduduknya yang banyak dan banyak
perantau. Salah satunya seperti kota Surabaya. Hal tersebut membuat salah satu pelaku
usaha di kota Surabaya yaitu bapak Rahmat, memiliki ide untuk mendirikan sebuah
usaha layanan jasa yaitu service sepeda motor panggilan untuk memudahkan
masyarakat yang mau service sepeda motor, hanya pesan melalui online dan tinggal
menunggu dirumah. Maka terciptalah nama Raxi.id dengan simbol warna merah dan
didirikan pada 07 Juli 2020. Akan tetapi setelah kurang lebih 1 tahun berjalan, pemilik
Raxi.id merasa kalau usahanya belum sesuai harapan. Setelah dipelajari, menurut
pemilik usaha nama dan simbol sangatlah berpengaruh dipandangan masyarakat. Maka
dari itu pemilik Raxi.id memiliki ide untuk merubah nama dan simbolnya menjadi
Bengkelijo.id dimana semua nuansanya menjadi serba hijau. Menurutnya dengan nama
Bengkelijo.id dengan warna hijau lebih dapat diketahui dan diterima oleh masyarakat.
Setelah berganti nama menjadi Bengkelijo.id, semakin banyak pesanan dan usaha

Bengkelijo.id semakin diminati dan berkembang hingga saat ini.

44



3.2 Logo Bengkelijo.id

{ =) bengkeljo.id
O(‘c Service A%for Pat;lggilan

Gambar 3. 1 Logo Bengkelijo.id Surabaya

Didalam logo terdapat gambar berbentuk sepeda motor matic dengan peralatan
bengkel yaitu kunci dan juga tertulis bengkelijo.id service motor panggilan yang
artinya merupakan sebuah layanan jasa panggilan service sepeda motor matic yang
sudah memanfaatkan kemajuan teknologi di zaman pada saat ini dan yang pasti
memudahkan konsumen. Hanya pesan melalui whatsapp dan menunggu, mekanik akan
siap datang untuk menservice sepeda motor kerumah atau lokasi yang sudah ditentukan

oleh konsumen.

3.3 Visi dan Misi
1. Visi
Menjadi solusi layanan servis motor ternyaman di Surabaya dengan
mengutamakan kenyamanan pelanggan melalui sistem panggilan langsung ke
rumah atau kantor, serta memastikan setiap kendaraan mendapatkan perawatan

berkualitas tinggi dengan mudah dan efisien.
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2. Misi

- Memberikan layanan servis motor berkualitas dengan mekanik profesional
yang dapat diandalkan.

- Menghadirkan kemudahan bagi pelanggan dengan sistem pemesanan
online yang cepat dan responsif.

- Mendukung program pemerintah dalam mempromosikan layanan ramah
lingkungan dan aman selama pandemi.

- Meningkatkan kepuasan pelanggan melalui transparansi biaya dan layanan
berbasis teknologi.

- Berkontribusi pada peningkatan kualitas pelayanan di sektor otomotif

melalui inovasi berkelanjutan dan pelatihan mekanik berkualitas.

3.4 Struktur Organisasi

DIREKTUR

|
MANAGER

|

[ |
ADMIN KEUANGAN

MEKANIK

Gambar 3. 1 Struktur Organisasi Bengkelijo.id Surabaya

1) Direktur : Direktur Bengkelijo.id Surabaya memiliki tanggung jawab utama dalam

mengelola dan mengarahkan organisasi untuk mencapai visi, misi, dan tujuan
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strategisnya. Tugasnya meliputi merumuskan kebijakan dan strategi perusahaan,
mengawasi pelaksanaan operasional, dan memastikan efisiensi serta efektivitas
dalam penggunaan sumber daya. Selain itu, direktur bertanggung jawab untuk
menjaga hubungan baik dengan pemangku kepentingan, termasuk pemegang
saham, mitra bisnis, dan karyawan. Mereka juga harus memastikan kepatuhan
terhadap peraturan hukum yang berlaku, menganalisis risiko, serta membuat
keputusan strategis berdasarkan data dan perkembangan pasar. Dalam menjalankan
tugasnya, direktur dituntut memiliki kepemimpinan yang kuat, kemampuan
komunikasi yang baik, dan visi yang jelas untuk mendorong pertumbuhan dan
keberlanjutan organisasi.

2) Manager : Manager Bengkelijo.id Surabaya bertanggung jawab untuk
merencanakan, mengorganisasi, memimpin, dan mengawasi kegiatan operasional
dalam suatu unit atau departemen untuk mencapai tujuan organisasi. Tugas
utamanya meliputi pembagian tugas kepada tim, pengawasan kinerja karyawan, dan
memastikan proyek atau program berjalan sesuai rencana. Manajer juga bertindak
sebagai penghubung antara staf dan pimpinan, menyampaikan kebijakan,
memberikan arahan, serta mengatasi hambatan yang muncul di lapangan. Selain itu,
mereka harus menganalisis data operasional, membuat laporan, dan memberikan
rekomendasi untuk meningkatkan efisiensi dan produktivitas. Dalam menjalankan
tugasnya, manajer harus memiliki keterampilan kepemimpinan, pengambilan
keputusan, komunikasi yang efektif, dan kemampuan untuk memotivasi tim agar

bekerja secara optimal.
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3) Admin : Admin atau administrator Bengkelijo.id Surabaya memiliki tugas utama
dalam mendukung kelancaran operasional perusahaan melalui pengelolaan berbagai
aspek administratif. Tugasnya meliputi pengelolaan dokumen, penjadwalan
kegiatan, pengarsipan, serta memastikan semua catatan dan data perusahaan
tersimpan dengan rapi dan mudah diakses. Selain itu, admin bertanggung jawab
dalam menangani korespondensi, baik melalui email, telepon, maupun surat, serta
menyampaikan informasi kepada pihak terkait secara tepat waktu. Admin juga
sering mendukung kebutuhan staf lain, seperti menyiapkan bahan presentasi,
mengatur logistik pertemuan, atau membantu dalam pengelolaan keuangan ringan
seperti pengeluaran kas kecil. Dalam menjalankan tugasnya, admin dituntut
memiliki keterampilan organisasi, ketelitian, kemampuan komunikasi yang baik,
serta menguasai penggunaan perangkat lunak kantor.

4) Keuangan : Tugas bagian keuangan Bengkelijo.id Surabaya adalah mengelola dan
mengawasi semua aspek keuangan perusahaan untuk memastikan stabilitas dan
keberlanjutan operasional. Hal ini meliputi penyusunan anggaran, pencatatan
transaksi keuangan, pengelolaan arus kas, serta penyusunan laporan keuangan yang
akurat dan sesuai dengan standar akuntansi. Selain itu, bagian keuangan
bertanggung jawab untuk memantau dan menganalisis kinerja keuangan
perusahaan, memberikan rekomendasi strategis terkait investasi, penghematan, atau
pengelolaan utang. Mereka juga harus memastikan kepatuhan terhadap regulasi
perpajakan dan keuangan yang berlaku, serta menjaga integritas data keuangan.

Dalam perannya, profesional keuangan memerlukan ketelitian, kemampuan analisis
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yang kuat, serta pemahaman mendalam tentang prinsip-prinsip akuntansi dan
manajemen keuangan.

5) Mekanik : Tugas mekanik Bengkelijo.id Surabaya adalah memastikan peralatan,
mesin, dan sistem mekanis berfungsi dengan baik melalui perawatan, perbaikan, dan
pengoperasian yang optimal. Mekanik bertanggung jawab untuk melakukan
inspeksi rutin, mendeteksi kerusakan atau potensi masalah, serta melakukan
perbaikan atau penggantian komponen yang rusak. Mereka juga memastikan mesin
bekerja sesuai dengan standar keselamatan dan efisiensi, serta melakukan uji coba
setelah perbaikan untuk memastikan kinerjanya. Selain itu, mekanik sering kali
berkontribusi dalam proses pemasangan peralatan baru dan memberikan saran
teknis untuk meningkatkan performa sistem. Dalam melaksanakan tugasnya,
seorang mekanik memerlukan keterampilan teknis yang mendalam, pemahaman
tentang diagram mekanis, dan kemampuan memecahkan masalah secara cepat dan

efektif.
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BAB IV

PEMBAHASAN
4.1 Persaingan Bengkel

Persaingan dalam industri bengkel motor semakin ketat seiring dengan
meningkatnya jumlah pengguna sepeda motor di Indonesia, khususnya daerah
jawa timur. Banyaknya bengkel yang menawarkan layanan serupa membuat para
pemilik usaha harus berlomba-lomba untuk memberikan pelayanan terbaik kepada
pelanggan. Inovasi dalam bentuk teknologi, seperti aplikasi pemesanan layanan
online dan diagnosa kendaraan berbasis digital, menjadi salah satu cara untuk
menarik perhatian konsumen. Selain itu, faktor lain seperti harga yang kompetitif,
kualitas suku cadang, kecepatan pengerjaan, dan keramahan pelayanan juga
menjadi penentu keberhasilan sebuah bengkel. Dalam kondisi ini, hanya bengkel
yang mampu memahami kebutuhan konsumen dan beradaptasi dengan
perkembangan zaman yang dapat bertahan dan unggul dalam persaingan. Seperti
halnya Bengkelijo.id Surabaya yang sudah memanfaatkan kemajuan teknologi dan
memiliki inovasi agar konsumen tertarik dengan apa yang ada pada Bengkelijo.id
Surabaya. Berikut merupakan penjelesan dari manager Bengkelijo.id Surabaya

terkait persaingan bengkel.
“ Selama 4 tahun ini untuk persaingan bengkel belum ada, karena
sistem bengkel kita yaitu service panggilan dan di Surabaya

bengkel umum hanya Bengkelijo.id yang menggunakan sistem
service panggilan, kalau bengkel resmi ada tetapi khusus merk
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motor tertentu » (Hasil wawancara dengan manager
Bengkelijo.id Surabaya, Reinard Dustin Oktavio).

& Reels ©  pvengd@) | &  Reels R © /]

Repalr
. XeonlRC
: ;,’mm:u:oas], ,

Lololo gaR bahaya ta, motor mogok waktu ..

Gambar 4. 1 Service Panggilan Bengkelijo.id Surabaya
Sumber : Instagram Bengkelijo.id Surabaya

Berdasarkan hasil wawancara dan gambar diatas, persaingan yang dialami oleh
Bengkelijo.id Surabaya tidak terlalu signifikan karena rata-rata bengkel umum di
Surabaya masih menerapkan sistem pengerjaan di bengkel langsung, dimana itu
akan membuat konsumen harus mengantri dan memakan waktu sehingga membuat

pelayanan menjadi kurang maksimal. Hal tersebut bisa mengakibatkan konsumen
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merasa kecewa dan bisa membuat konsumen tidak lagi menggunakan jasanya.
Pada gambar diatas merupakan pelayanan yang diberikan oleh Bengkelijo.id
Surabaya saat menangani sepeda motor dirumah konsumennya yang mengalami
mogok dan menservice sepeda motor dikantor konsumen yang selalu sibuk dengan
pekerjaanya. Bengkelijo.id Surabaya solusi untuk mempermudah konsumen yang

ingin melakukan service sepeda motor khususnya matic.

4.2 Animo Service

Animo pengguna sepeda motor untuk melakukan servis rutin cenderung tinggi,
terutama karena kesadaran akan pentingnya perawatan berkala guna menjaga
performa kendaraan. Pengguna sepeda motor memahami bahwa servis rutin,
seperti penggantian oli, pengecekan rem, dan perawatan mesin, dapat mencegah
kerusakan yang lebih serius dan memperpanjang usia kendaraan. Selain itu,
bengkel-bengkel yang menawarkan promo menarik, paket servis lengkap, dan
layanan cepat turut mendorong minat pengguna untuk melakukan perawatan
secara teratur. Namun, animo ini juga dipengaruhi oleh faktor-faktor seperti
tingkat kemudahan akses ke bengkel, biaya servis, dan kualitas pelayanan yang
diberikan. Di tengah kesibukan masyarakat modern, kehadiran layanan servis
berbasis online juga menjadi alternatif yang menarik, meningkatkan antusiasme
pengguna sepeda motor untuk menjaga kendaraannya tetap prima. Berikut

merupakan penjelesan dari manager Bengkelijo.id Surabaya terkait animo service.
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“ Untuk animo masyarakat yang melakukan service sepeda motor
di Bengkelijo.id Surabaya cukup baik, karena terbukti kita masih
mendapat konsumen hingga sampai saat ini dan masyarakat

masih percaya dengan

kualitas pelayanan kami. Artinya

Bengkelijo.id Surabaya sudah cukup dikenal oleh masyarakat
Surabaya dan sekitarnya ” (Hasil wawancara dengan manager
Bengkellijo.id Surabaya, Reinard Dustin Oktavio).

&~ @ Tambaksari - Dayz*

Untuk pemesanan service mohon dibantu pengisian
form order berikut :

1=

NAMA : DAYAT

No HP:

ALAMAT SERVICE :
TAMBAKSARI
KOTA : SURABAYA
ORDER PAKET : 1JO PREMIUM MATIC
JENIS MOTOR : PCX 160

KELUHAN : TARIKAN BERAT

HARI & TANGGAL : SENIN, 16 DES 2024
Mengetahui bengkelijo dari : SOSMED

Siap kak, nanti akan dihubungi langsung oleh mekanik
kami saat menuju ke lokasi kakak &3

Untuk pembayaran bisa dilakukan setelah service
selesai dengan sistem Cash (tunai), Qris atau Transfer
ke Rekening kami dibawah :

BCA : 0885642484

A/n: RAHMAT PATNO

Rekening kami hanya menggunakan BCA, Mohon

konfirmasi bukti transfer kepada admin &3 |,

NOTE : MOHON INFO JIKA ADA TAMBAHAN JASA DARI
MEKANIK YANG TIDAK DISERTAI NOTA ATAUPUN SMS
TRANSAKSI —

lya

Gambar 4. 2 Pemesanan

& ' Kenjeran - Edwin Affandi C

=

Untuk pemesanan service mohon dibantu pengisian
form order berikut

Anda

JO HEMAT MATIC
Rp 175.000,00

Yg ini gpp kak

NAMA :
NoHP:
ALAMAT SERVICE :
KOTA :

ORDER PAKET ;

JENIS MOTOR :

KELUHAN :

HARI & TANGGAL :
Mengetahui bengkelijo dari : v
Boleh dibantu melengkapi formatnya teriebih dahulu
untuk penjadwalan servicenya |

V4

Bisa hari ini kak?

Bisa kak J/

Untuk pemesanan service mohon dibantu pengisian
form order berikut

NAMA : Edwin affandi

No HP

ALAMAT SERVICE _

KOTA : surabaya

ORDER PAKET : ijo hemat matic
JENIS MOTOR : mio soul GT 2012
KELUHAN : roda macet

HARI & TANGGAL : kamis,19 des 2024
Mengetahui bengkelijo dari - IG

>
4

Baik noted kak, nanti akan dihubungi langsung oleh

@ Pesan b @ 0

dari Konsumen

Sumber : WhatsApp Bengkelijo.id Surabaya

Berdasarkan hasil wawancara dengan
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Manager Bengkelijo.id Surabaya,

Reinard Dustin Oktavio, dapat disimpulkan bahwa animo masyarakat dalam
memanfaatkan layanan servis sepeda motor di Bengkelijo.id Surabaya cukup
tinggi, karena pemesanannya yang mudah, hanya tinggal pesan melalui WhatsApp

kemudian mekanik akan datang sesuai dengan lokasi yang sudah ditentukan,



membuat konsumen tidak perlu repot-repot untuk datang ke lokasi bengkel. Hal
ini membuktikan dari keberlanjutan jumlah konsumen yang mempercayakan
perawatan kendaraan mereka hingga saat ini. Kepercayaan masyarakat terhadap
kualitas pelayanan yang diberikan menjadi salah satu faktor utama yang
mendukung keberhasilan tersebut. Dengan demikian, dapat dikatakan bahwa
Bengkelijo.id Surabaya telah berhasil membangun reputasi yang baik di kalangan
masyarakat Surabaya dan sekitarnya. Keberadaan bengkel ini tidak hanya dikenal
luas, tetapi juga mampu memberikan nilai lebih melalui pelayanan yang

memuaskan, sehingga mempertahankan kepercayaan dan loyalitas konsumennya.

4.3 Digital Marketing

Digital marketing telah menjadi strategi yang sangat efektif dalam menjangkau
audiens yang lebih luas di era teknologi saat ini. Dengan memanfaatkan platform
seperti media sosial, situs web, dan mesin pencari, bisnis dapat mempromosikan
produk atau layanan mereka secara lebih terarah dan interaktif. Strategi pemasaran
digital, seperti iklan berbayar (ads), optimasi mesin pencari (SEO), pemasaran
konten, dan email marketing, memungkinkan perusahaan untuk berkomunikasi
langsung dengan calon pelanggan dan membangun hubungan yang lebih personal.
Selain itu, penggunaan analitik data membantu bisnis untuk memahami perilaku
konsumen, mengukur efektivitas kampanye, dan membuat keputusan yang lebih
cerdas. Pemasaran digital tidak hanya meningkatkan visibilitas merek, tetapi juga

memberikan peluang untuk bersaing di pasar yang semakin kompetitif, terlepas
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dari ukuran bisnis atau industrinya. Berikut merupakan penjelesan dari manager
Bengkelijo.id Surabaya terkait digital marketing yang ada pada Bengkelijo.id

Surabaya.

“ Karena perkembangan teknologi yang sudah ada, jadi
Bengkelijo.id Surabaya memanfaatkan sosial media Instagram
untuk kepentingan usaha dan dengan memanfaatkan teknologi
yang ada saat ini, lebih mudah untuk mendapatkan banyak
konsumen ” (Hasil wawancara dengan manager Bengkelijo,id
Surabaya, Reinard Dustin Oktavio).

& bengkelijo.id N4

312 9.549 97

postingan pengikut mengikuti

BENGKEL MOTOR PANGGILAN

Layanan ke Rumah

%% JAGONYA SERVIS MOTOR MATIC PANGGILAN
»* SURABAYA-SIDOARJO

d» SERVICE DI... selengkapnya

2 linktr.ee/Bengkelijoid

Meng... v Kirim Pesan Kontak

@ @ ea R

INFO BARU FAQ Paket Service Pengerjaan

MOTOR ENAK DI
PAKAI KALAU.

Gambar 4. 3 Akun Instagram Bengkelijo.id Surabaya
Sumber : Instagram Bengkelijo.id Surabaya
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Berdasarkan hasil wawancara dan gambar diatas, Reinard Dustin Oktavio,
Manager Bengkelijo.id Surabaya, menjelaskan bahwa perkembangan teknologi
yang pesat memberikan peluang besar dalam mendukung keberhasilan usaha.
Bengkelijo.id memanfaatkan platform sosial media, khususnya Instagram, sebagai
alat strategis untuk meningkatkan eksistensi dan menarik lebih banyak konsumen.
Dengan memanfaatkan Instagram, mereka dapat dengan mudah menjangkau
audiens yang lebih luas melalui konten menarik, seperti promosi, informasi
layanan, testimoni konsumen, hingga edukasi terkait perawatan kendaraan.
Teknologi ini memungkinkan mereka untuk membangun interaksi yang lebih
dekat dengan konsumen secara langsung dan real-time, sehingga menciptakan
hubungan yang lebih personal dan efektif. Dengan pendekatan ini, Bengkelijo.id
mampu memperluas basis konsumennya secara signifikan, sambil terus mengikuti

tren digital yang relevan dalam mendukung perkembangan bisnis mereka.

4.4 Strategi Pelayanan
Dalam menarik minat konsumen, strategi pelayanan yang digunakan oleh
Bengkelijo.id Surabaya yaitu digital marketing melalui sosial media Instagram

dengan mengikuti konsep bauran pemasaran (marketing mix), diantaranya :

4.4.1 Product (Produk)

Bengkelijo.id adalah layanan bengkel panggilan khusus sepeda motor matic
terpercaya di Surabaya yang menawarkan solusi praktis untuk kebutuhan

perawatan dan perbaikan sepeda motor matic para konsumen. Dengan fokus pada

56



kenyamanan konsumen, Bengkelijo.id Surabaya menyediakan layanan yang

lengkap, mulai dari servis rutin, perbaikan mesin, hingga perawatan khusus seperti

ganti oli, mogok, dan penggantian sparepart. Mengusung konsep modern dengan

teknologi terkini, konsumen dapat memesan layanan secara online melalui

WhatsApp yang sudah tersedia di akun sosial media Instagram Bengkelijo.id

Surabaya, memastikan pengalaman yang mudah dan efisien. Dikelola oleh tim

profesional dan teknisi berpengalaman, Bengkelijo.id menjamin kualitas

pelayanan terbaik dengan harga yang transparan dan kompetitif. Pelayanan khusus

untuk kendaraan roda dua (matic), Bengkelijo.id hadir sebagai mitra andalan untuk

menjaga performa kendaraan para konsumen agar tetap prima. Berikut merupakan

penjelesan dari manager Bengkelijo.id Surabaya terkait layanan jasa yang ada pada
Bengkelijo.id Surabaya.

“ Kita menyediakan layanan lengkap yang mencakup berbagai

kebutuhan perawatan dan perbaikan sepeda motor konsumen.

Mulai dari service rutin untuk menjaga performa mesin tetap

optimal, perbaikan masalah teknis, penanganan sepeda motor

mogok di lokasi, hingga pemasangan sparepart dengan kualitas

terjamin. Semua layanan ini dirancang untuk memberikan

kemudahan dan kenyamanan kepada konsumen. Selain itu, kita

menawarkan fleksibilitas dalam metode pembayaran, baik

secara tunai maupun non-tunai (cashless), seperti menggunakan

gopay, dana, dan ovo. Dengan mengikuti perkembangan

teknologi dan tren modern, kita berkomitmen untuk terus

meningkatkan kualitas pelayanan agar sesuai dengan kebutuhan

dan gaya hidup konsumen masa kini”” (Hasil wawancara dengan
manager Bengkelijo.id Surabaya, Reinard Dustin Oktavio).

57



£ bengkelij
O e Metode pembayaran

Service Motor Panggilan %,

QRIS
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