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ABSTRAK 

PT. Regar Sport Indonesia merupakan perusahaan yang bergerak pada 

bidang industri garmen yang sudah cukup besar di Jawa Tengah. Saluran distribusi 

yang dilakukan perusahaan untuk menyampaikan produknya kepada konsumen 

melalui beberapa jaringan dibawahnya seperti cabang, agen, dan reseller. 

Pengelolaan pemasaran pada perusahaan ini berada pada manajemen pusat yang 

juga mengelola seluruh jaringan yang tergabung dalam Regar Sport. Pengelolaan 

jaringan yang dilakukan perusahaan menggunakan sistem yang memanfaatkan 

internet sebagai forum untuk berinteraksi dalam seluruh mekanisme perusahaan. 

Tim pemasaran yang mengelola jaringan ini berhasil mendapatkan hampir ratusan 

ribu jaringan yang berkerja sama dalam mendistribusikan produk, akan tetapi dari 

banyaknya jaringan banyak yang tidak aktif dan menjadi jaringan pasif. Jaringan 

yang pasif ini mendorong perusahaan melakukan program Closing Quality Agent 

yang mana agen diberikan syarat untuk memenuhi slot dengan cara mencari reseller 

agar akunnya tidak terhapus. Permasalahan yang terjadi adalah kurang cepatnya 

validasi reseller yang masih di validasi oleh tenaga manusia sehingga pending 

mapping terjadi dan membuat reseller kesulitan dalam memasukkan antrian slot Pre 

Order. Integrated Marketing Communication dalam konsep Internet of Things 

diharapkan bisa membantu perusahaan dalam mengoptimalkan kefektifan sistem 

dengan memvalidasi dengan mapping reseller secara otomatis kepada jalur yang 

pantas mendapatkan reseller tersebut.  

Kata Kunci: Marketing Management, Economic Digital, Integrated Marketing  

Communication, Internet Of Things, Closing Quality Agent. 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Fungsi manajemen memiliki peran penting sebagai pengendali dan 

pengelola sebuah perusahaan. Fungsi manajemen terbagi menjadi lima fungsi 

yaitu perencanaan, perorganisasian, staffing, koordinasi, dan pengawasan. 

Fungsi manajemen dilakukan agar tercapainya tujuan perusahaan dengan 

efektif dan efisien. Manajemen pemasaran merupakan salah satu jenis 

manajemen yang diperlukan perusahaan untuk mencapai tujuannya. Menurut 

Kolter dan Amstrong (2020), manajemen pemasaran adalah suatu proses atau 

upaya suatu organisasi atau perusahaan dalam mencapai sebuah pertukaran 

yang berakhir dengan keputusan pembelian dengan cara membangun hubungan 

erat antara perusahaan dan konsumen sehingga mendapatkan feedback baik dari 

konsumen yang akhirnya menguntungkan kedua belah pihak termasuk 

perusahaan sendiri.  

Pemasaran yang dilakukan perusahaan, akan memunculkan keunggulan 

kompetitif perusahaan yang juga berpengaruh terhadap peningkatan pembelian 

produk (Kuncoro dan Suriani, 2017). Pengaruh antara alat promosi dengan 

keunggulan kompmukedietitif perusahaan merupakan suatu keunikan atau 

perbedaan yang dimiliki perusahaan yang berbeda dari perusahaan lain. 

Keunggulan kompetitif ini yang menjadi daya tarik tersendiri bagi perusahaan 

tersebut.  
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Kebutuhan utama manusia bisa disebut kebutuhan primer, kebutuhan 

primer meliputi sandang, pangan, dan papan. Saat ini sandang merupakan 

kebutuhan primer yang berupa pakaian yang digunakan setiap orang sebagai 

mahkluk sosial, bahkan dari manusia lahir di dunia mereka sudah membutuhkan 

sandang (Ritch, 2019). Sandang akan terus dibutuhkan masyarakat bahkan 

dalam jangka panjang dan akan terus dibeli berulang. Banyak perusahaan 

manufaktur yang bergerak dibidang produksi sandang untuk memenuhi 

kebutuhan konsumen (Mukendi et al, 2020). Ada berbagai macam perusahaan 

yang bergerak dibidang sandang dengan jenis produksi mereka sendiri-sendiri, 

salah satunya adalah PT. Regar Sport Indonsia.  

PT. Regar Sport Indonesia adalah perusahaan yang bergerak pada usaha 

konveksi sandang dengan fokus penyediaan produk jersey olahraga dari 

beberapa unit olahraga. PT. RegarSport berdiri pada 2012 dengan embrio 

sebagai reseller produk-produk olahraga dengan bentuk awal Usaha Dagang 

(UD), hingga pada tahun 2014 mulai serius menggarap unit produksi dan 

berkembang pesat hingga saat ini. PT. Regar Sport yang berada di Wonogiri ini 

merupakan perusahaan manufaktur yang melayani penyediaan sandang dalam 

skala nasional maupun internasional. Awalnya owner hanya prihatin terhadap 

masyarakat yang mencari pekerjaan keluar kota dan enggan kembali ke 

Wonogiri, dengan memberdayakan masyarakat sebagai reseller dan 

membangun perusahaan yang artinya perusahaan menyediakan lapangan 

pekerjaan kepada masyarakat. Akhirnya, pada saat ini nama Regar Sport di 

kalangan masyarakat pencinta olahraga mungkin sudah tidak asing dengan 
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merk perusahaan ini, karena perusahaan mampu mengembangkan sistem 

jaringan yaitu cabang -agen-reseller yang sudah tersebar diseluruh Indonesia.  

PT. Regar Sport memiliki visi “menjadi salah satu perusahaan konveksi 

terbesar dan terpercaya yang mampu bersaing secara global dengan 

mengutamakan kualitas dan pelayanan” dan misi menciptakan produk yang 

inovatif dan berkualitas dengan mempertahankan harga yang kompetitif, 

memberikan layanan yang terbaik untuk memenuhi kepuasan pelanggan, 

senantiasa meningkatkan Sumber Daya secara berkesinambungan, dan 

membina hubungan dengan seluruh karyawan, pelanggan masyarakat, untuk 

mewujudkan kesejahteraan bersama. Dalam persaingannya dengan perusahaan 

lain, Regar terus memberikan inovasi-inovasi baru dan terus mengembangkan 

jaringan. Perusahaan ini juga terus mengembangkan segmentasi untuk 

memperluas pasar Regar.  

Perusahaan ini memiliki motto ‘Teman itu Sukses Bareng’ yang menjadi 

pedoman dalam menjalankan bisnis. Tujuan dari motto Regar adalah ingin 

menyukseskan semua jaringan di Regar Sport mulai dari kantor cabang, agen, 

dan reseller , dengan cara sukseskan dibawahnya maka otomatismjaringan 

diatasnya juga akan sukses. Perusahaan ini tidak hanya mengedepankan 

kepentingan perusahaan sendiri, tetapi menguntungkan berbagai pihak yang 

bergabung dengan Regar. Ada beberapa keuntungan ketika masyarakat 

bergabung menjadi reseller Regar yaitu bebas modal, bebas tempat, bebas 

waktu, bebas pusing, bebas quantity, bebas desain, dan bebas resiko.  
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Regar memberikan value kepada  masyarakat yang mau bergabung dengan 

mereka dalam pengimplementasian visi, misi, dan motto yaitu dengan kualitas 

produk yang terbaik karena produk produksi yang digunakan merupakan bahan 

dan alat yang terbaik untuk produknya, bahkan salah satu jaminan yang 

diberikan perusahaan untuk masyarakat lewat websitenya Regar akan 

memberikan 2 garansi jika ada kesalahan manajemen. Garansi 100%, yang 

pertama produk dibuat ulang tanpa biaya tambahan dikirm ulang tanpa ongkir 

tambahan, kedua uang yang masuk akan di refund/dikembalikan 100% tanpa 

ada potongan.  

Menurut hasil wawancara (Lampiran 1, transkip wawancara1.1), posisi 

Regar sekarang sebagai leader dalam skala regional daerah solo-jogja, bahkan 

Regar akan terus berkembang agar menjadi leader dalam skala regional terlihat 

dari cara perusahaan ini terus berkembang serta keunggulan yang tidak dimiliki 

oleh pesaing lain seperti KNA Sport, WJ Sport, DJ Sport, dan lain-lain. Regar 

termasuk perusahaan manufaktur yang menggunakan sublim pertama di 

Indonesia dan perkembangan perusahaan yang pesat sehingga banyak 

kompetitor dan perusahaan lain meniru Regar, salah satu contohnya Regar 

adalah tren center sebagai sandang custom diantara pesaing lain. Jumlah mesin 

yang digunakan disini adalah yang terbaik, terbesar, dan terbanyak diantara 

pesaing lainnnya yang menyebabkan produksi Regar lebih banyak dibanding 

pesaing lain sehingga omset Regar juga yang paling tinggi diantara yang lain. 

Perkembangan konfigurasi jaringan juga sangat cepat, perkembangan ini yang 
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membuat jaringan Regar sekarang sudah tersebar diseluruh Indonesia hampir 

mencapai 80.000 reseller.   

Berkat kecepatan perkembangan jaringan ini,  membuat Regar mendapatkan 

banyak penghargaan diantaranya mendapatkan Rekor Muri sebagai perusahaan 

jersey dengan reseller terbanyak di Indonesia, outstanding and inspiring figure 

of the year 2019(owner), solo best brand index - jogja best brand index 2019, 

wirausaha tangguh 2021 dari PLN, the most fashionable sportwear 2022, dan 

lain-lain.  

Jaringan yang tersebar luas di Indonesia juga menyebabkan setiap bulannya 

Regar dapat merauk omset hingga miliaran rupiah. Regar juga mencatat 

Corporate growth dengan rata-rata 300% pertahun dari periode 2014-2018 

hingga dianugerahi Solo Marketing Champion 2018. Pada akhir tahun 2020 

Regar juga menarget omset sebesar 65 Miliar dengan rata-rata omset 5.6 Miliar 

per bulan, hingga pada akhirnya periode Januari 2021 hingga Maret 2022 bisa 

mencapai angka 8 miliar per bulannya.  

Terlepas dari omset yang selalu meningkat tiap tahunnya dan jaringan yang 

luas di Indonesia, ada Sumber Daya Manusia yang berkontribusi didalamnya. 

Sumber daya manusia sangat penting dalam pembentukan sebuah perusahaan 

(Olson et al, 2018). Perusahaan ini memiliki 38 desainer, 42 layoder dan 400 

karyawan yang beroperasi di karyawan in house. Regar juga membangun mitra 

yang terletak di beberapa kecamatan Wonogiri untuk mengimplementasikan 

salah satu tujuan Regar yakni memberdayakan masyarakat lokal.  
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Menurut Michael Porter (2011), strategi generik dibagi menjadi 3 yaitu cost 

leadership, diferesntation, dan focus.  Menurut hasil wawancara (Lampiran 1, 

Transkip Wawancara 1.2), Regar Sport sendiri menerapkan strategi 

diferensiasi, Regar selalu mengembangkan kualitas, produk, inovasi, dan lain-

lain diantara pesaing dan segmen pasarnya. Segmentasi pasar yang sekarang 

sangat luas padahal pada awalnya Regar hanya menjualkan 1 genre sandang 

olahraga yaitu dengan genre voli, hingga sekarang Regar memiliki 17 genre 

dengan segmen pasar yang berbeda-beda. Regar yang awalnya hanya 

memproduksi jersey yang segmentasi pasarnya pecinta olahraga, sekarang 

Regar juga memproduksi hijab printing yang segmentasinya adalah wanita. 

Tabel 1.1 menunjukkan data produk Regar meliputi: 

Tabel 1.1 

Data Genre PT. Regar Sport Indonesia 

No Nama 

Genre 

Jenis Segmen No. Nama 

Genre 

Jenis 

Produk 

  1 Tosser Voli 10 Kesatrian Militer  

  2 Vertwell Futsal/SepakBola 11  Mommycuz Jilbab 

Printing 

3 Dribel Basket 12 Flocation Travelling 

4 Strike Up Komunitas 

Mancing 

13 Hudan Kaos Printing 

 5 Gowes Komunitas Sepeda  14 Breakbull Komunitas 

Motor 

6 Playon Komunitas Lari 15  Trayek Bus/Truck 

Mania 



7 
 

 

7 Backhand Bulu Tangkis 16 Scoty Komunitas 

Scoter 

8 Login E-Sport 17 Sarange K-popers 

9 Qicau Komunitas 

Burung 

   

(Laporan Research and Development PT. Regar Sport Indonesia, 2022) 12 

Tabel 1.1 menunjukan 17 genre yang dimiliki Regar Sport. Genre yang 

tertera ditabel tersebut adalah jenis produk yang diproduksi oleh Regar sendiri, 

dari baju olahraga, kaos sablon, hingga jilbab printing. Penambahan genre 

tentunya dilakukan secara betahap sesuai dengan permintaan yang diinginkan 

konsumen. 

 Menurut Kolter dan Keller (2016), lingkungan makro adalah pengaruh 

lingkungan yang tidak bisa dikendalikan oleh perusahaan itu sendiri. Menurut 

hasil wawancara (Lampiran I, Transkip Wawancara 1,1), ada beberapa analisia 

lingkungan ekonomi yang ada di perusahaan ini diantaranya karena adanya 

inflasi. Pada artikel b atau Badan Pusat Statistik (2022), tahun 2022 ini 

Indonesia sudah menaikkan inflasi pada bulan Maret sebesar 0,66 persen 

dengan Indeks Harga Konsumen (IHK) sebesar 108,95. Kenaikan ini 

menyebabkan harga input bahan baku dari pemasok yang relatif tinggi 

sehingga harga dari pemasok akan mengalami kenaikan dibanding penjualan 

biasanya. Inflasi akan berdampak pada laba perusahaan, salah satu hal yang 

bisa dilakukan adalah menaikkan harga barang yang diedarkan kepada user 

atau konsumen (Bhagwat et al, 2020). 
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Pada artikel BBC News (2022), kenaikan Pajak Pertambahan Nilai (PPN) 

yang diatur pemerintah dan diberlakukan mulai 1 April 2022 sebesar 11% dari 

sebelumnya 10%, meski kenaikan hanya 1%, akan tetapi sangat berpengaruh 

terhadap  seluruh masyarakat. Perusahaan manufaktur seperti Regar juga akan 

terkena dampak negatif dari peraturan pemerintah ini. Tidak hanya bahan baku 

yang ikut melonjak dari pemasok, penekanan daya beli masyarakat akan 

menjadi permasalahan terlebih pada masyarakat kelas menengah hingga 

menengah kebawah (Mutua et al, 2021). Masyarakat akan lebih 

memprioritaskan barang yang mereka perlukan dan lebih memilih 

menggunakan uang mereka untuk biaya yang lebih mendesak. Jika terus seperti 

ini akan menghambat penjualan antara produsen, distributor, dan konsumen 

(Chang dan Meyerhoefer, 2020). 

Masa pandemi karena covid-19 ini menyebabkan dunia usaha mengalami 

kekacauan. Banyak sektor usaha yang harus memutar otak agar usahanya tetap 

berjalan dan mencapai keuntungan yang ditargetkan, meskipun begitu tidak 

dipungkiri banyak pelaku usaha yang mengalami kerugian bahkan gulung tikar 

(Kabadayi et al, 2020). Pembatasan dalam mobilisasi sangat tidak 

memungkinkan masyarakat untuk melakukan perkumpulan atau mengadakan 

suatu acara, sehingga target pasar yang diinginkan Regar juga akan mengalami 

kesulitan dalam pencapaian target penjualan. 

  Atas permasalahan yang sudah terjadi akan mengakibatkan perubahan 

prilaku dari konsumen, sehingga Regar harus berusaha mengembangkan 

produk dan memperluas segmentasi pasar. Menurut Kolter dan Keller (2016), 
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segmentasi terbentuk atas melihat pertimbangan prilaku masyarakat, seperti 

tanggapan konsumen terhadap manfaat atau kesempatan penggunaan. 

Mengingat perubahan keinginan dan permintaan yang terjadi secara cepat bisa 

menjadi dasar untuk pengembangan produk pada masa pandemi ini (Lawnes, 

2020). Jenis produk yang dijual Regar juga bukan produk yang selalu bisa 

dipakai pada saat pandemi, sehingga ketika segmen tidak bertambah maka 

penjualan tidak akan memenuhi target.  

Analisa lingkungan bisnis perusahaan meliputi pengaruh yang masih bisa 

dikendalikan perusahaan. Menurut Kolter dan Keller (2016), Lingkungan 

mikro yang ada di perusahaan terdiri atas pelaku pada lingkungan terdekat 

perusahaan yang akan memperngaruhi kemampuan untuk melayani pasar. 

Sistem Regar yang melalui online atau digital membuat semua orang yang ikut 

campur tangan dalam perusahaan harus melek teknologi, akan tetapi karena 

jaringan yang sangat banyak dan beberapa dari SDM susah untuk memahami 

sistem yang digunakan disini. Banyak sistem yang harus dipelajari dari 

perusahaan terhadap jaringan, maka dari itu perusahaan perlu memberikan 

bimbingan khusus untuk jaringan baru yang bergabung. Perusahaan dapat 

membuat  tutorial order untuk konsumen dengan sistem online karena produk 

perusahaan sama sekali tidak dijual belikan secara offline.  

Permasalahan yang muncul akibat dinamika yang tidak bisa diprediksi 

sangat berpengaruh terhadap omset yang tidak terpenuhi (Du et al, 2020). 

Permasalahan tersebut membuat Regar harus memikirkan bagaimana cara agar 

meningkatkan jumlah penjualan. Regar memberikan penawaran semacam 
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diskon, promo, bonus, dan lain-lain untuk menarik konsumen. Pemberian 

penawaran tidak selalu berhasil 100% karena produk tidak memenuhi 

kebutuhan konsumen, maka kemampuan inovasi perusahaan harus terus 

dikembangkan.  

Setiap pengembangan produk dari Regar untuk membentuk segmetasi yang 

baru, Regar selalu mengupgrade produk-produknya dengan segmentasi yang 

baru. Meskipun kemampuan team R&D yang selalu mengeluarkan produk 

baru, waktu yang digunakan untuk mengembangkan produk tersebut 

membutuhkan waktu yang lama. Tidak jarang Regar selalu dikejar waktu 

karena banyaknya riset yang harus dilakukan, sehingga produk siap launching 

mepet dengan deadline. Hal tersebut terjadi jika perencanaan produk baru tidak 

dilakukan jauh-jauh hari. 

Perusahaan ini dapat berkembang dengan cepat menggunakan alat promosi 

yang mereka gunakan. Perusahaan ini melakukan periklanan lewat media 

sosial dan mengelola perusahaan secara online atau menggunakan sistem 

informasi yang sudah mereka bentuk. Dalam mengolah jaringan Regar juga 

membentuk sistem yang dibuat untuk mengkoordinasi jaringan perusahaan 

karena ketepatan dan kecepatan penyebaran informasi menggunakan digital 

adalah solusi yang paling efektif jika dilihat dari jaringan yang tersebarluas. 

Melalui perkembangan lewat media, Regar mampu memiliki keunggulan 

kompetitif dan mengungguli pesaing lain. Regar juga akan terus 

mengembangkan alat promosi yang mereka gunakan untuk membuat nama 

merk Regar semakin dikenal secara global.  
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1.2 Rumusan Masalah  

Berdasarkan uraian diatas, dapat disimpulkan bahwa permasalahan Regar 

berpengaruh terhadap tingkat penjualan kepada konsumen. Regar melakukan 

banyak penawaran untuk mengembalikan tingkat penjualan kepada konsumen, 

selain itu Regar juga berusaha memaksimalkan penggunaan marketing mix 

untuk membangun keunggulan kompetitif perusahaan dan mempertahankan 

nama perusahaan sebagai leader.  

1.3 Pertanyaan Penelitian 

1. Bagaimana penerapan tentang segmentation targeting positioning dalam 

perusahaan?  

2. Bagaimana perusahaan memaksimalkan penggunaan marketing mix 4P 

untuk membangun keunggulan kompetitif perusahaan? 

3. Bagaimana penerapan strategi bisnis khusunya strategi bersaing 

perusahaan dalam lingkungan industrinya? 

4. Bagaimana penerapan strategi differensiasi di lingkungan industri 

perusahaan? 

5. Bagaimana program “Closing Quality Agent”  dalam rangka mendukung 

strategi korporasi terhadap penerapan strategi pemasaran? 

1.4 Tujuan 

1 Guna mengetahui penerapan yang ditetapkan perusahaan mengenai 

segmentation targeting positioning.   
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2 Guna mengetahui pengimplementasian marketing mix yang digunakan 

dalam perusahaan untuk pembentukan keunggulan kompetitif. 

3 Guna mengetahui penerapan strategi bisnis khusunya strategi bersaing 

yang digunakan di lingkungan industrinya. 

4 Guna mengetahui penerapan strategi differensiasi yang dilakukan di 

lingkungan industrinya.  

5 Guna mengetahui program perusahaan berupa “Closing Quality Agent” 

dalam mendukung strategi korporasi dalam strategi pemasaran 

perusahaan.  

 

1.5 Manfaat Penelitian 

1.5.1 Manfaat Bagi Penulis 

1. Guna memperkenalkan tentang dunia kerja yang sesungguhnya. 

2. Guna memberikan pengalaman supaya menjadikan kebiasaan 

bekerja secara profesional. 

3. Guna mendapatkan pemahaman tentang hubungan ilmu yang 

didapatkan dengan pengimplementasiannya di perusahaan. 

1.5.2 Manfaat Bagi Praktisi 

1. Hubungan baik yang tercipta antara pihak perusahaan sendiri 

dengan Univeritas Islam Indonesia.  

2. Bentuk evaluasi dalam sistem pemasaran yang sudah ada dalam 

perusahaan yang kemudian dapat digunakan untuk meningkatkan 

kegiatan pemasaran perusahaan sendiri.  
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3. Guna mendapatkan alternative karyawan yang telah dinilai kualitas 

dan kredibilitasnya oleh supervisor. 

 

1.5.3 Manfaat Bagi Akademik 

1. Guna meningkatkan kualitas hubungan baik dan menambah relasi 

terhadap masyarakat luas. 

2. Guna meningkatkan keterkaitan antara subtansi akademik yang 

sesuai dengan pemasaran perusahaan agar ilmu yang diberikan 

dapat bermanfaat. 

3. Laporan hasil magang bisa dijadikan sebagai kegiatan audit internal 

tentang kualitas pengajaran yang dilakukan selama perkuliahan. 

 

 

1.6 Sistematika Penulisan 

Secara garis besar penulisan Tugas Akhir (TA) ini terdiri dari 4 

(empat) bagian, yaitu: 

BAB I PENDAHULUAN 

Bab pendahuluan berisi tentang penjelasan pemikiran dasar 

magang atau latar belakang, rumusan masalah, pertanyaan penelitian, 

tujuan magang, dan manfaat magang. Bab ini akan di sebagai acuan 

pencarian informasi terkait magang dilaksanakan. Bab ini juga membahas 

sistematika penulisan yang berisi tentang isi setiap bab yang ada di 

proposal ini. 
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BAB II KAJIAN LITERATUR 

Bab ini berisi tentang dasar-dasar teori yang akan digunakan 

sebagai acuan materi untuk pemecahan masalah yang akan dibahas 

penulis. Bagian ini menguraikan beberapa teori tentang pemasaran yang 

akan di bagian selanjutnya. Landasan teori disini menekankan secara 

teoritis yang akan membahas tentang bagaimana hubungan antar teori 

yang akan dikaitkan kedalam suatu kegiatan magang.   

BAB III METEODOLOGI  

Bab ini berisi tentang metode yang digunakan untuk menganalisis 

laporan ini, lokasi yang digunakan untuk penelitian, dan waktu lamanya 

penelitian.   

BAB IV HASIL PELAKSANAAN PROGRAM DAN DISKUSI 

Bab ini berisi tentang data umum dan data khusus. Data umum 

disini berisi gambaran umum yang bisa diakses seluruh pengguna tentang 

temapat magang. Data khusus berisi tentang deskripsi data hasil temuan 

yang didapat ketika sedang melaksanakan magang yang sesuai dengan isu 

Tugas Akhir Magang. Analisis deskriptif merupakan bagian yang 

digunakan untuk membuat kesimpulan, saran untuk kegiatan magang, dan 

rekomendasi kebijakan baru untuk perusahaan. 

BAB V KESIMPULAN DAN REKOMENDASI 

 Bab ini berisi tentang kesimpulan dan saran dari semua bahasan atau 

semua isi dari penulisan proposal yang sudah dikaji pada setiap bab yang 

sudah ditulis sebelumnya.  
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BAB II 

KAJIAN LITERATUR 

2.1 Konsep Pemasaran 

2.1.1 Pengertian Pemasaran 

Menurut Kolter dan Keller (2016), pemasaran adalah proses 

penyusunan komunikasi tentang suatu produk yang memiliki tujuan untuk 

memberikan informasi tentang barang atau jasa itu sendiri yang berguna 

untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Dalam buku Kolter 

and Keller (2016), American Marketing Associaton mendefinisikan 

pemasaran sebagai aktivitas atau proses untuk menciptakan, 

mengkomunikasikan, dan menyampaikan penawaran yang memiliki nilai 

bagi pelanggan, klien, mitra, dan masyarakat umum. Manajemen pemasaran 

terjadi ketika ada minimal satu pihak dalam pertukaran potensial yang 

memikirkan cara untuk mencapai apa yang diinginkan pihak lain. 

Manajemen pemasaran dapat dilihat sebagai seni dan ilmu dalam memilih 

pasar sasaran dan dapat menumbuhkan pelanggan melalui penciptaan, 

pengkomunikasian, dan penyampaian nilai pelanggan yang unggul.  

Menurut Kolter dan Keller (2016), keberhasilan perusahaan dalam 

melakukan kegiatan pemasaran dapat dilihat dari cara perusahaan 

menghadapi dan menadaptasi perkembangan lingkungan sekitar. 

Lingkungan yang cepat berubah menyebabkan perusahaan harus cepat 

dalaam menikuti pasar, disini tingkat kemampuan perusahaan dalam 
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menghadapi pasar akan menghasilkan peluang bagi perusahaan untuk 

menerapkan perencanaan pemasaran.  

 

2.1.2 Segmentation, Targeting, Positioning 

2.1.2.1 Segmentation  

Menurut Cravens dan Piercey (2013), segmentasi pasar adalah 

proses mengelompokkan pembeli ke subkelompok tertentu agar 

setiap segmen akan menunjungan respon yang sama terhadap 

strategi tertentu. Segemen ini dapat terbentuk atas beberapa hal 

seperti jumlah dan frekuensi pembelian, loyalitas terhadap merk 

tertentu, bagaimana produk digunakan, dan daya tanggap pembeli. 

Bisa disimpulkan bahwa segmen adalah proses yang bertujuan 

untuk mengidentfikasi penemuan subkelompok pembeli dalam total 

pasar.  Variabel dari segmentasi tersebut meliputi:  

1. Segmentasi demografis dan psikografis 

Variabel ini terdiri dari jenis kelamin, usia, dan banyak 

karakteristik lainnya. Informasi demografis akan membantu 

melihat suatu kelompok pembeli seperti pengguna berat suatu 

produk dan merk. Demografi bisa digunakan dalam kombinasi 

melalui informasi prilaku pembeli yang membantu dalam 

mengsementasi pasar, memilih saluran distribusi, merancang 
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strategi promosi, dan keputusan lain tentang strategi 

pemasaran.  

2. Segmentasi gaya hidup 

Variabel ini terdiri dari faktor-faktor seperti pekerjaan, 

aktivitas, tempat tinggal, latar belakang pendidikan, dan 

pendapaan yang digunakan untuk menggelompokkan individu 

ke dalam kelas sosial yang lebih besar. Karakteristik gaya 

hidup yang melampaui demografi akan menawarkan konsumen 

yang lebih tinggi. Variabel segmen dapat dikembangkan 

melalui karateristik gaya hidup.Informasi digunakan untuk 

mengelompokkan pasar, membantu memposisikan produk, dan 

memandu desain pesan iklan.  

2.1.2.2 Targeting  

Menurut Cravens dan Piercey (2013), dalam strategi 

penargetan maupun penentuan posisi dapat berubah dari tahap ke 

tahap tergantung dadi berkembangnya pasar produk. Penargetan ini 

diubah untuk mencerminkan perubahan prioritas diantara target 

pasar. Segmen penargetan sesuai untuk semua perusahaan yang 

bersaing di target pasar. Disini akan merumuskan strategi yang 

menentukan segmen mana yang akan dilayani. Target yang 

dipertahankan dalam sasaran dapat diprioritaskan untuk membantu 

perencanaan produk baru, strategi rantai nilai, strategi penetapan 

harga, dan strategi promosi dan pengeluaran. 
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2.1.2.3 Positioning  

Menurut Kolter dan Keller (2016), sebuah merk dapat 

diposisikan menggunakan asosiasi seperti atribut produk, manfaat 

produk, kesempatan penggunaan, pengguna, kegiatan, kepribadian, 

kelas produk, pesaing, dan logo. Menurut Cravens dan Piercey 

(2013), strategi positioning merupakan kombinasi dari strategi 

program pemasaran yang diguakan untuk mrnggambarkan 

positioning yang diinginkan perusahaan. Positioning dapat 

berfokus pada keseluruhan perusahaan meliputi produk, lini produk 

tertentu atau merk tertentu, meski positioning biasanya dipusatkan 

pada merk perusahaan. Positioning atau pemosisian sangat terkait 

dengan strategi bisnis  karena alur dari pemosisian strategi adalah 

konsep posisi yang mana manajemen menginginkan pembeli di 

pasar sasaran untuk memposisikan produk, posisi strategi yaitu 

kombinasi tindakan pemasaran yang digunakan untuk 

mengkomunikasikan konsep penentuan posisi kepada pembeli yang 

ditargetkan, dan posisi efektifitas yaitu seberapa baik manajemen 

memiliki tujuan pemosisian adalah tercapainya untuk target pasar.    

 

2.1.3 Bauran Pemasaran 

Bauran Pemasaran atau Marketing mix memiliki peranan 

penting untuk mencapai tujuan perusagaan. Perencanaan strategi 

perusahaan mengambungkan antar variabel yang ada di bauran 
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pemasaran. Variabel ini akan membentuk suatu persepsi yang akan 

turun ke pasar sasaran. 

 Menurut Kolter dan Keller (2016), bauran pemasaran atau 

marketing mix adalah sekumpulan dari variabel-variabel yang 

dikendalikan perusahaan untuk mengejar tingkat penjualan yang 

diinginkan, dalam marketing mix ada 4p yaitu product, price, 

promotion, dan place. 4P ini merupakan kombinasi variabel 

pemasaran yang menjadi faktor internal yang dapat dikendalikan 

perusahaan. Variabel tersebut adalah: 

2.1.3.1 Product (Produk) 

Menurut Kolter dan Keller (2016), produk adalah elemen 

bauran pemasaran pertama yang penting bagi sebuah 

perusahaan. Produk dapat berupa barang atau jasa yang 

dihasilkan oleh perusahaan yang akan ditawarkan terhadap 

tujuan segmentasi pasar. Strategi produk memerlukan 

pengambilan keputusan yang terkoordinasi dari bauran produk 

seperti lini produk, merk, pengemasan, dan pelabelan. 

Menurut Kolter dan Keller (2016), Produk di 

klasifikasikan menjadi 3 kelompok menurut daya tahan dan 

wujudnya, yaitu: 

1. Barang tidak tahan lama 

Barang ini adalah barang berwujud, biasanya dikonsumsi 

dalam satu atau beberapa penggunaan, seperti bir dan 
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sampo. Barang tidak tahan lama ini sering dibeli, sehingga 

strategi yang tepat adalah membuatnya tersedia di banyak 

tempat dan memasang iklan secara besar-besaran untuk 

mendorong percobaan dan membangun preferensi.  

2. Barang tahan lama 

Barang ini adalah barang berwujud yang biasanya dibeli 

karena ada memiliki suatu kegunaan. Barang tahan lama 

biasanya membutuhkan lebih banyak penjualan dan 

layanan pribadi, memerlukan margin yang lebih tinggi, dan 

membutuhkan lebih banyak jaminan penjual.  

3. Jasa 

Jasa adalah produk yang tidak berwujud, tidak dapat 

dipisahkan, berubah, ataupun mudah rusak. Jasa biasanya 

memerlukan lebih banyak kontrol kualitas, kridibilitas 

pemasok, dan kemampuan beradaptasi.  

Menurut Kolter dan Keller (2016), ada 5 tingkatan 

tentang produk yaitu: 

1. Manfaat Inti 

Manfaat dasar yang ditujukan perusahaan kepada 

konsumen tentang suatu produk atau layanan yang 

diberikan.  

2. Produk Dasar 
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Bentuk dasar suatu produk yang diproduksi 

perusahaan yang bisa dilihat dan ada secara nyata.  

3. Produk yang Diharapkan 

Serangkaian atribut maupun kondisi produk yang 

diharapkan konsumen ketika konsumen ingin 

membeli produk tersebut.  

4. Produk Tambahan 

Produk tambahan dilakukan untuk memiliki suatu 

produk yang bisa dibedakan antara produk dasar 

diantara pesaing lain. 

5. Produk Potensial 

Produk yang mungkin akan ditambahkan  atau 

mungkin transformasi yang dialami suatu produk 

untuk masa yang akan datang.  

2.1.3.2 Price (Harga) 

Menurut Lamb (2021), Harga adalah sesuatu yang 

dikorbankan dalam suatu pertukaran antar dua pihak atau lebih 

untuk mendapatkan suatu barang atau jasa. Harga akan 

memainkan dua peran dalam evaluasi alternatif produk yaitu 

sebagai ukuran pengorbanan dan sebagai pengaruh informasi 

harga. Ukuran pengorbanan adalah sesuatu dikorbankan untuk 

mendapatkan barang atau jasa sedangkan pengaruh informasi 

harga adalah konsumen yang menyimpulkan bahwa informasi 
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kualitas dari harga sehingga kualitas yang tinggi akan memiliki 

harga yang lebih tinggi.   

Menurut Kotler dan Keller (2016), Sebuah perusahaan 

harus menetapkan harga ketika terjadinya pengembangan 

harga, memperkenalkan saluran distribusi atau wilayah 

geografis baru, dan ketika memasuki penawaran kontrak kerja 

yang baru. Perusahaan harus menempatkan produknya sesuai 

dengan keadaan, kualitas, dan harga yang ditetapkan. Terdapat 

beberapa tujuan penetapan harga yang dilakukan perusahaan, 

yaitu: 

1. Kelangsungan Hidup  

Perusahaan menetapkan harga sebagai tujuan 

keberlangsungan hidup perusahaan adalah jika 

perusahaan terkena pemsalahan seperti kelebihan 

kapasitas, persaingan yang ketat, atau perubahan 

keinginan konsumen. Laba yang didapat perusahaan 

akan menutupi biaya variabel dan biaya tetap yang 

membuat perusahaan tetap bertahan hidup.  

2. Keuntungan Maksimum Saat Ini 

Perusahaan yang menetapkan tujuan penetapan harga 

ini adalah perusahaan yang memaksimalkan laba yang 

didapat. Perusahaan memerkirakan antara permintaan 

dan biaya yang akan menjadi harga produk dan akan 
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menghasilkan keuntungan maksimum bagi 

perusahaan.  

3. Pangsa Pasar Maksimum 

Perusahaan yang menerapkan tujuan ini adalah 

perusahaan yang ingin memaksimalkan pangsa 

pasarnya. Volume penjualan yang lebih tinggi akan 

menghasilkan laba yang rendah sedangkan laba 

jangka panjang akan menghasilkan laba yang lebih 

tinggi. Perusahaan yang menerapkan tujuan ini adalah 

menetapkan harga terendah agar pasar mereka meluas.  

4. Skimming Pasar Maksimum 

Perusahaan yang menerapkan tujuan ini adalah 

perusahaan yang meluncurkan teknologi baru yang 

mendukung penetapan harga tinggi untuk 

memaksimalkan skimming pasar yang ada. Tujuan ini 

berresiko tinggi ketika pesaing memutuskan untuk 

menetapkan harga rendah.  

5. Kepemimpinan Kulaitas Produk 

Perusahaan yang menetapkan tujuan ini adalalh 

perusahaan yang ingin menjadi pemimpin kualitas 

produk di pasar. Banyak merk yang ingin menjadi 

“kemewahan yang terjangkau”, produk atau layanan 

yang dicirikan berasal dari persepsi kualitas, rasa, dan 
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status tingkat tinggi dengan harga yang cukup tinggi 

agar tetap masuk akal ketika masuk pasar.   

2.1.3.3 Promotion (Promosi) 

Menurut Kolter dan Amstrong (2020), promosi adalah 

aktivitas yang digunakan untuk meyakinkan konsumen untuk 

membeli produk perusahaan dengan cara mengkomunikasikan 

keunggulan produk.  

Dapat disimpulkan bahwa promosi adalah sarana 

komunikasi terkait informasi suatu barang atau jasa yang ada 

diperusahaan tentang keunggulan produk itu sendiri dengan 

tujuan untuk memberitahukannya kepada konsumen agar 

konsumen tertarik terhadap produk yang kita sampaikan 

sehingga produk yang kita jual akan dibeli.  

Promosi dapat dilakukan dengan beberapa hal. Menurut 

Kolter dan Amstrong (2020), promosi dibagi menjadi lima 

bauran promosi yaitu: 

1. Periklanan 

Segala bentuk presentasi non personal dan promosi ide, 

barang, atau jasa yang biasanya dibayar oleh sponsor tertentu. 

Tujuan periklanan dibagi menjadi 3 yaitu memberitahukan, 

membujuk, dan mengingatkan. Periklanan media dapat melalui 

koran, TV, majalah, internet, dan sebagainya.  
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2. Promosi Penjualan 

Insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian dan 

penjualan produk atau jasa. Tujuan promosi adalah untuk tiga 

pihak yaitu promosi konsumen, perdagangan, dan tenaga 

penjualan. Promosi konsumen bertujuan untuk meningkatkan 

penjualan jangka pendek atau pangsa pasar jangka panjang 

dapat dilakukan dengan premi, kupon, penawaran harga, dan 

lain-lain. Promosi perdagangan bertujuan untuk mendapatkan 

distribusi dan ruang di pasar bisa dilakukan dengan tunjangan 

iklan, tunjangan tampilan, off-list, dan lain-lain. Yang terakhir 

promosi tenaga penjualan bertujuan pendaftaran akun baru atau 

reseller bisa dilakukan dengan konvensi pameran dagang dan 

kontes penjualan. 

3. Hubungan Masyarakat 

Untuk membangun hubungan baik antara perusahaan 

dengan memperoleh publisitas yang menguntungkan, 

membangun citra perusahaan, dan menagani atau menghindari 

rumor cerita dan pristiwa yang merugikan. Fungsi PR adalah 

untuk konvrensi pers, urusan publik, perkembangan, hubungan 

investor, dan lain-lain. Alat yang digunakan seperti pidato, 

berita, pemasaran seluler, kegiatan pelayanan, dan lain-lain. 
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4. Penjualan Pribadi 

Sifat dari penjualan pribadi adalah tenaga penjual 

mencakup berbagai posisi dari pengambil pesanan hingga 

bertanggung jawab untuk membangun hubungan. Nama lain 

dari tenaga penjual adalah agen, konsultan penjualan, akun 

eksekutif, dan lain-lain. Disini diperlukannya untuk mengelola 

dan mengembangkan tenaga penjualan.  

5. Pemasaran Langsung  

Terdiri dari koneksi atau komunikasi langsung dari 

individu satu ke individu lain yang ditargetkan sebagai 

konsumen untuk mendapatkan tanggapan langsung dan 

menumbuhkan hubungan baik antara pelanggan. Manfaat 

pemasaran langsung untuk pembeli adalah mudah digunakan, 

banyak akses informasi, nyaman, private, dan lain-lain. 

Manfaat untuk penjualan adalah sebuah sara yang paling 

berpengaruh dalam membangun hubungan antara produsen dan 

konsumen. 

Promosi bertujuan untuk menarik pelanggan baru, 

meningkatkan impulse buying, dan mengusahakan kerjasama 

yang lebih erat dengan pengecer, selain itu promosi juga bisa 

mempengaruhi konsumen dalam pengambilan keputusan 

pembelian produk.   
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2.1.3.4 Distribution (Distribusi) 

Menurut Kolter dan Amstrong (2020), Saluran 

pemasaran (saluran distribusi) penting didalam sebuah 

perusahaan, karena beberapa perusahaan atau produsen tidak 

menjualkan langsung kepada pengguna akhir. Produsen 

mencoba membentuk beberapa saluran distribusi yang saling 

bergantung dan membantu memasarkan produk atau layanan 

yang akan digunakan oleh konsumen atau pengguna bisnis. 

Menurut Kolter dan Amstrong (2020), Organisasi 

saluran dibedakan menjadi 3 sistem saluran yaitu sistem 

pemasaran vertikal, sistem pemasaran horisontal, dan sistem 

distribusi multisaluran. Sistem distribusi multisaluran adalah 

sistem distribusi satu perusahaan mendirikan dua atau lebih 

saluran pemasaran untuk menjangkau satu atau lebih pelanggan 

segmen.  

Sistem distribusi vertikal adalah stuktur saluran dimana 

produsen, grosir, dan pengecer bertindak dengan satu sistem 

terpadu yang sudah ditetapkan. Satu anggota saluran memiliki 

keterikatan dengan saluran yang lain. Ada 3 jenis utama sistem 

distribusi vertikal: 
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Gambar 2.1 

Sistem Distribusi Vertikal 

 

(Kolter dan Amstrong, 2020) 

1. Saluran Pemasaran Perusahaan 

Sistem pemasaran vertikal yang menggabungkan 

tahapan produksi dan distribusi yang berurutan dibawah 

kepemilikan tunggal, kepemimpinan saluran dibangun 

melalui kepemilikan bersama 

2. Saluran Pemasaran Kontrak 

Sistem pemasaran vertikal dimana perusahaan secara 

independen berada di berbagai tingkat produksi dan 
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distribusi yang bergabung bersama melalui kontrak 

untuk mendapatkan lebih banyak penjualan. 

3. Sistem Pemasaran Dikelola  

Sistem pemasaran vertikal yang mengkoordinasikan 

tahapan produksi dan distribusi yang berurutan yang 

mana kekuatan ada di salah satu pihak.   

 

2.2 Strategi Pemasaran 

2.2.1 Strategi Bisnis dalam Strategi Bersaing  

Sebuah perusahaan dalam posisinya didalam industri akan melewati 

berbagai macam kondisi, sebuah perusahaan harus mampu mengikuti 

strategi bisnis dan meningkatkan posisi kompetitifnya karena 

perusahaan harus memutuskan orientasinya terhadap pertumbuhan. 

Menurut Wheelen dan Hunger (2018), Corporation Directional Strategi 

atau strategi untuk mengarahkan perusahaan terdiri dari tiga orientasi 

umum, yaitu: 

1. Growth (Bertumbuh) 

Strategi perusahaan yang dirancang untuk mencapai pertumbuhan 

penjualan, aset, keuntungan, dan hal-hal lain yang membuat 

perusahaan semakin mudah dalam mencapai targetnya. Perusahaan 

dalam posisi ini harus melakukan bisnis dengan memperluas industri 

untuk mendapatkan laba dan meningkatkan penjualan. 

2. Stability (Stabilitas) 
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Perusahaan dalam posisi ini lebih mempertahankan posisinya 

sebagai stabilitas tanpa adanya pertumbuhan. Perusahaan dapat 

melakukan operasional perusahaan seperti pada aktivitas yang biasa 

dilakukan tanpa adanya perubahaan.  

3. Retrenchment (Penghentian) 

Posisi perusahaan disini adalah perusahaan yang lemah, 

perusahaan bisa mengejar penghematan ketika posisi 

kompetitifnya sedang dalam posisi bawah dibeberapa lini produk 

atau bahkan semuanya yang mengakibatkan penjulan turun dan 

kerugian perusahaan,  

Menurut Kolter dan Amstrong (2020), posisi kompetitif perusahaan 

dibedakan menjadi 4 yaitu pemimpin pasar, penantang pasar, pengikut 

pasar , dan ceruk pasar.  

1. Pemimpin Pasar 

Strategi yang dilakukan seorang pemimpin pasar biasanya 

memperluas total pasar, melindungi pansa pasar, dan memperluas 

pangsa pasar.  

2. Penantang Pasar 

Strategi penantang pasar adalah melakukan serangan frontal kepada 

pesaing dan serangan dilakukan secara tidak langsung.  

3. Pengikut Pasar 

Strategi pengikut pasar hanya mengikuti keadaan pasar dan 

melakukan persainan dari kejauhan.  
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4. Ceruk Pasar 

Strategi ceruk pasar adalah mnargetkan subsegmen dari perusahaan 

kecil dengan sumber daya yang sangat terbatas.  

Posisi perusahaan tersebut dapat dipertahankan melalui beberapa 

strategi seperti yang dikatakan Kolter dan Keler (2016), strategi 

pemasaran dalam mempertahan posisi pasar merupakan strategi yang 

dilakukan oleh pemimpin pasar atau industri ketika pemimpin pasar 

mempertahankan posisinya. Ketika pemimpim pasar tidak melakukan 

penyerangan, mereka tetap akan melindungi sisi-sisi yang tidak bisa 

diketahui oleh pesaing. Tujuan strategi ini adalah mengurangi, 

mengalihkan, dan mengurangi insensitas kemungkinan adanya 

serangan. Perusahaan yang berada di posisi leader biasanya 

menggunakan 6 (enam) strategi yang digunakan, yaitu:  

Gambar 2.2 

Pertahanan dalam Posisi Industri 

 
(Kolter dan Keller, 2016)  

 

1. Defender (Pertahanan Posisi) 
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Mempertahankan posisi yang ada di pasar yang paling 

diinginkan konsumen, hal ini membuat merk menjadi suatu hal 

yang selalu diingat konsumen dibanding pesaing lainnya.  

2. Flank ( Pertahanan Sayap) 

Pemimpin pasar mendirikan sebuah strategi untuk 

melindungi front yang lemah dan untuk mengantisipasi adanya 

kemungkinan serangan balik dari pesaing. 

3. Preemtive (Pertahanan Preemtive) 

Penyerangan yang dilakukan oleh pesaing yang menyerang 

lebih dulu dapat diantisipasi dengan mencapai atau membentuk 

cakupan pasar yang luas, kemudian pasar tersebut dapat memberi 

sinyal kepada pesaing supaya tidak menyerang. 

4. Counteroffensive (Pertahanan Serangan Balik)  

Penyerangan secara frontal yang dilakukan pesaing dalam 

memukul sayap atau meluncurkan strategi yang membuat 

pemimpin harus mempertahankan diri. Cara yang dapat dilakukan 

adalah menyerang kembali pesaing dengan strategi yang telah 

ditentukan. 

5. Mobile (Pergerakan) 

Pertahanan ini dilakukan dengan pemimpin pasar yang 

memperluas segmentasi pasarnya ke wilayah baru, bisa disebut 
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perluasan pasar atau reposisi pasar. Perluasan ini menggeser fokus 

perusahaan ke produk lain atas produk dasarnya.  

6. Contraction (Kontraksi) 

Pemimpin pasar yang sudah memiliki pasar yang luas tidak selalu 

bisa dalam mempertahankan wilayah pasarnya. Kontraksi terencana 

atau bisa disebut penarikan strategi dilakukan dengan menyeragkan 

pasar yang lemah dan diganti dengan sumber daya ke pasar yang 

lebih kuat. 

2.2.2 Strategi Generik dalam Strategi Kompetitif 

Menurut Kollter dan Amstrong (2020), dalam membangun 

hubungan yang menguntungkan hingga mendapatkan keunggulan 

kompetitif dari perspektif pelanggan dibutuhkan penyampaian nilai dan 

kepuasan lebih kepada pelanggan dibandingkan yang dilakukan 

pesaing. Pengembangan keunggulan kompetitif yang dapat dilakukan 

adalah analisis pesaing, proses mengidentifikasi, menilai, dan memilih 

pesaing utama. Keunggulan kometitif juga dapat dengan 

mengembangkan strategi pemasaran kompetitif dengan memposisikan 

perusahaan terhadap pesaing lain dengan memberikan keunggulan 

strategis yang kuat bagi perusahaan. 

Michael Porter (2011), mengusulka 3 (tiga) Strategi Generik 

dalam mempertahankan Strategi Kompetitif untuk menggunguli 

industri lain, yaitu: 
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1. Cost Leadership (Kepemimpinan Biaya) 

Strategi ini dilakukan dengan cara perusahaan berusaha 

untuk mencapai biaya produksi dan distribusi yang paling rendah. 

Biaya operasional yang rendah akan membuat harga yang di pakai 

perusahaan lebih rendah dibandingkan pesaing dan akan 

memenangkan pangsa pasar.  

2. Differentiation (Diferensiasi) 

Strategi ini dilakukan dengan cara berkonsentrasi untuk 

menciptakan lini produk baru dan program pemasaran yang berbeda 

dari pesaing lain yang dapat dilihat sebagai pemimpin pasar dalam 

pesaing sejenis. Biasanya perusahaan yang menggunakan strategi 

ini akan lebih memilih mengembangkan merk walaupun dengan 

harga yang tidak murah. 

3. Focus (Fokus) 

Strategi ini dilakukan dengan perusahaan yang 

memfokuskan upayanya untuk membuat produk yang paling baik 

supaya bisa melayani beberapa segmen dengan baik daripada 

mengejar seluruh pangsa pasar.  
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2.3 Landasan Teori dan Konsep untuk Pelaksanaan Program Pelaksanaan  

2.3.1 Teori Integrated Marketing Communications  

Menurut Chaffey dan Chanwick (2019), Integrated Marketing 

merupakan pendekatan terencana yang digunakan untuk mencapai sebuah 

tujuan komunikasi dengan menyampaikan pesan secara konsisten, kreatif, 

dan koherensif terhadap audiens dalam berbagai media yang digunakan. 

Perawatan Electronic Creative dan interaktivitas dalam sebuah perusahaan 

harus dirancang untuk memanfaatkan kemajuan teknologi pada masa 

sekarang. Menurut Kolter dan Amstrong (2020), IMC atau Integrated 

Marketing Communications merupakan pengembangan teknik periklanan 

pada media yang telah digunakan secara efektif dan efisien untuk 

mendukung strategi pemasaran suatu perusahaan. American Associaton of 

Adversutung Agencies mendefinisikan IMC sebagai sebuah perencanaan 

komunikasi pemasaran terpadu yang mengakui nilai tambah dari suaitu 

rencana yang komprehensif yang mengevaluasi setiap peran straegis dari 

berbagai dispilin komunikasi untuk menciptakan suatu kejelasan, 

konsistensi, dan dampak komunikasi maksimum ( Schultz, 1933; dalam 

Nadube 2018). 

Menurut Kolter dan Amstrong (2020), faktor yang mempengaruhi 

komunikasi pemasaran saat ini adalah pemasaran perusahaan beralih kepada 

pemasaran massal dan mengembangkan program pemasaran terfokus yang 

membuat hubungan dengan pelanggan lebih dekat dan teknologi informasi 

yang kini terus berkembang disetiap perusahaan akan membantu 
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perusahaan untuk mengetahui lebih banyak informasi daripada sebelumnya. 

Pemasaran yang digunakan akan membuat pelanggan lebih nyaman 

berhubungan dengan perusahaan karena kemudahannya dalam 

mengaplikasikan sistem yang diterapkan dalam sistem pemasaran 

perusahaan, melihat zaman sekarang manusia lebih banyak menghabiskan 

waktu menggunakan teknologi terbarukan terlebih menggunakan internet.  

2.3.2 Konsep Internet of Things  

Internet of Things adalah sistem atau perangkat pintar yang 

dilengkapi dengan teknologi yang sudah dibuat dan ditanamkan secara 

otomatis yang bertugas mengumpulkan informasi dari sumber daya bersama 

pada suatu objek dan menggabungkannya untuk menyediakan layanan 

kepada para penggunanya (Gubbi et al 2013; dalam Lanotte dan Merro 

2018). Menurut Davies dan Fortuna (2020), IoT merupakan sebuah konsep 

yang akan memberikan sebuah inovasi yang signifikan dalam berbagai 

bidang di masa depan. Level tertinggi pada aplikasi IoT adalah dapat 

mengumpulkan informasi dari berbagai sensor yang dibuat dan sumber lain, 

yang kemudian informasi tersebut ditafsirkan dalam suatu konteks tertentu 

yang dapat membuat suatu keputusan dalam meningkatkan prilaku atau 

sebuah proses. Konsumen atau pengguna sistem akan sangat berpartisipasi 

ketika menggunakan sistem tersebut karena informasi yang didapatkan 

berasal dari orang-orang yang menggunakan sistem tersebut.  

Menurut Chaffey dan Chandwick (2019), Internet of Things adalah 

suatu sistem pada perangkat lunak dalam suatu sistem yang objeknya 
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bermacam-macam termasuk manusia, sistem ini dapat mengidentifikasi 

semua informasi yang diinginkan dan mentransfer informasi data tersebut 

melalui jaringan melalui interaksi mesin ke mesin atau teknologi tanpa 

adanya campur tangan dari interaksi manusia. IoT akan menyatukan 

manusia, proses, data, dan hal-hal lainnya untuk membuat koneksi jaringan 

lebih bermanfaat melalui perangkat atau sistem yang sudah ditetapkan. 

Jaringan objek dan perangkat yang digunakan sehari-hari akan 

menyediakan sensor atau konektivitas untuk mendapatkan informasi yang 

diinginkan sehingga sensor tersebut memungkinkan untuk memantau dan 

bertukar data melalui sistem yang telah disediakan.  

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 



37 
 

BAB III 

METODOLOGI 

 

3.1 Metodologi Penelitian 

3.1.1 Metode Analisa Data 

Metode analisis data yang digunakan penulis dalam 

penyusunan Tugas Akhir Magang ini adalah pendekatan kualitatif 

deskriptif. Menurut Creswell, J.W (2018), metode penilitian 

kualitatif deskriptif adalah penilitian yang digunakan untuk menelti 

lingkungan sekitar termasuk masalah sosial yang ada di masyarakat 

dengan cara menciptakan suatu gambaran secara terperinci yang 

akan di sajikan, serta akan memberikan semua informasi dalam 

sebuah tulisan dari semua sumber yang ada. Penulis akan meneliti 

dan melaporkan berdasarkan apa yang sudah dianalisa penulis yang 

telah didapatkan dari lapangan yang kemudian di deskripsikan atau 

ditulis dalam bentuk laporan tertulis secara mendalam. Ada 2 data 

yang dibutuhkan dalam penelitian ini yaitu: 

1. Data Primer  

Menurut Jhon Adams (2007), Data primer merupakan data asli 

yang dikumpulkan oleh penulis sendiri yang digunakan untuk 

menyusun dan menjawab pertanyaan penelitian tergantung dari 

pengumpulan data yang digunakan. Pengumpulan data primer 
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dapat melalui survei, kuisoner, wawancara, observasi, studi 

kasus, dan lain-lain.  

2. Data Sekunder 

Menurut Jhon Adams (2007), Data sekunder adalah data yang 

dikumpulkan oleh orang lain dan sudah tersedia di beberapa 

tempat misalnya buku atau web. Data ini digunakan sebagai 

sumber utama untuk penelitian atau sebagai pelengkap data yang 

sedang dikumpulkan. Data ini juga digunakan untuk 

memvalidasi sampel yang sudah dikumpulkan penulis. Data ini 

dapat berupa data internal perusahaan, company profile, 

publikasi pemerintah, buku, website, artikel/jurnal, dan lain-lain. 

 

3.1.2 Metode Pengumpulan Data 

1. Wawancara 

Menurut Creswell (2018), Wawancara adalah metode pengambilan 

data dengan menyusun perencanaan untuk mengembangkan dan 

mengajukan beberapa pertanyaan, kemudian merekam jawaban 

selama wawancara tersebut berlangsung. Peneliti mencatat informasi 

dari wawancara dengan membuat catatan tulisan tangan, rekaman 

video, maupun rekaman audio. Peneliti yang sudah merekam audio 

tetap disarankan untuk mencatat menggunakan media tulis.  
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2. Observasi  

Menurut Creswell (2018), Metode pengambilan data secara observasi 

dilakukan dengan cara pelatihan dan pengalaman pribadi penulis. 

Penulis juga harus mengamati selama studi tersebut terjadi. Dalam 

metode observasi diperlukan catatan seperti mengamati atau 

mencatat obyek yang ada di perusahaan secara langsung untuk 

memenuhi data yang diinginkan, juga tertulis tentang informasi 

demografis tentang waktu, tempat, tanggal, dan setting lapangan 

tentang data dimana pengamatan tersebut berlangsung  

3. Dokumentasi    

Menurut Jhon Adams (2007), Dokumentasi adalah metode 

pengambilan data dengan cara menulis, merekam, atau mencatat 

dimana data-data perusahaan berada. Dokumentasi juga diguanakn 

untuk mencatat tanggal ketika penulis menguumpulkan data dan 

otoritas dibalik pengumpulan data. Penulis dapat membaca ulang 

catatan tentang data tersebut, seperti bagaimana mengumpulkannya, 

siapa yang disertakan, dan apa saja hal yang bisa menjadi bukti ketika 

data tersebut dikumpulkan.  
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3.1.3 Lokasi dan Waktu Magang 

1. Lokasi Pelaksanaan  

Kegiatan magang ini dilaksanakan pada PT. Regar Sport 

Indonesia yang berada di paviliun yang khusus hanya berisi 

karyawan marketing, finance, dan IT.  

Nama Perusahaan : PT. Regar Sport Inodnesia 

Alamat  : Paviliun Regar Sport, Jl. Pundak II, Pokoh, 

Wonoboyo, Kec. Wonogiri, Kab. Wonogiri, Jawa Tengah. 

Kode Pos  : 57615 

No. Telpon  : 082138684289 

E-mail  : abrakebull@gmail.com 

Website  : regarsport.net  

Gambar 3.1 

Lokasi Paviliun PT. Regar Sport 

 

(Google Maps, 2022) 

 

mailto:abrakebull@gmail.com
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2. Waktu Pelaksanaan 

Kegiatan magang ini dilaksanakan selama 4 (empat) bulan, 

dimulai pada tanggal 7 Maret 2022 – 8 Juli 2022, dijadwalkan 5 

(lima) hari kerja dalam seminggu. Pelaksanaan magang ini 

dilakukan dengan melaksanakan prosedur yang sudah ditetapkan 

perusahaan.  

Hari Kerja : Senin – Jumat 

Jam Kerja : 08.00 – 16.00  WIB 
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BAB IV 

HASIL PELAKSANAAN PROGRAM DAN DISKUSI 

4.1 Data Umum (Kajian Perusahaan dan Posisi Magang Mahasiswa) 

4.1.1 Sejarah Perusahaan 

Perusahaan manufaktur yang menggarap sandang olahraga ini 

dibentuk oleh perorangan bernama Jumriyanto. Pegawai PNS yang  

mengawali kejayaannya dengan menjadi reseller sebuah produk 

olahraga yaitu cabang olahraga voli, bukan hanya produk jersey yang 

diperjualbelikan tetapi juga sepatu, raket, dan alat lain. Setelah 

diperhitungkan lewat analisis SWOT. Owner dapat mengambil 

keputusan bahwa karakter yang ada di voli tidak bisa ditemukan di 

cabang olahraga lain.  

Pada tahun 2014, PT Regar Sport memulai terjun ke dunia 

manufaktur dengan berbadan hukum Usaha Dagang (UD). Banyaknya 

macam produk olahraga, owner momfokuskan untuk memproduksi 

jersey olahraga yang pada saat itu hanya berfokus pada jersey voli.  

Perusahaan yang bergerak pada usaha konveksi sandang dengan fokus 

penyediaan produk jersey olahraga ini kemudian terus berkembang dan 

menyediakan kebutuhan jersey dari unit olahraga lain seperti futsal, 

buliutangkis, basket, dan lain-lain.  

Perkembangan jaringan yang cepat, owner menggunakan Media 

Sosial dalam memasarkan produkya yaitu platfrom Facebook. Owner 

mengatur sedemikian rupa agar segmen pasar di platfrom tersebut 
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terbentuk, sehingga target pasarnya tidak salah sasaran. Perusahaan ini 

kemudian tidak menjual produk secara langsung kepada konsumen 

tetapi membentuk konfigurasi jaringan dengan adanya cabang, agen, 

dan reseller yang memperjual belikan produk olahraganya. Sesuai 

jargon yang dimiliki “Teman itu Sukses Bareng” Regar tidak 

mengembangkan perusahaannya untuk satu pihak akan tetapi untuk 

seluruh jaringan yang ikut bekerjasama dengan Regar sendiri.  

PT. Regar Sport sekarang sudah memiliki ribuan karyawan, 

bahkan Regar sendiri sudah memiliki beberapa unit titik jahit dan 

bekerjasama dengan banyak masyarakat di Wonogiri untuk 

menjalankan bisnisnya. Jaringan yang dimiliki juga sudah berkembang 

diseluruh Indonesia, mungkin bagi masyarakat pencinta olahraga tidak 

asing lagi dengan nama Regar Sport terutama di daerah Jawa. 

Perkembangan ini membuat Regar Sport semakin besar dan mampu 

menggapai visi misi yang dimiliki.  

4.1.2 Biodata Perusahaan 

Regar Sport memiliki visi dan misi sebagai berikut: 

Visi: 

Menjadi salah satu perusahaan konveksi terbesar dan terpercaya yang 

mampu bersaing dengan mengutamakan kualitas dan pelayanan. 

Misi: 

1. Menciptakan produk yang inovatif dan berkualitas dengan 

mempertahnkan harga yang kompetitif. 
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2. Memberikan layanan yang terbaik untuk memenuhi kepuasan 

pelanggan. 

3. Senantiasa meningkatkan Sumber Daya secara 

berkesinambungan. 

4. Membina hubungan dengan seluruh karyawann, pelanggan, dan 

masyarakat untuk mewujudkan kesejahteraan bersama.  

Regar Sport adalah perusahaan yang fokus di bidang konveksi 

dengan fokus pada sandang olahraga dengan: 

Nama   :  PT. Regar Sport Industri Indonesia 

Alamat :  1. Office dan Marketing:  

  Jl. Pundak II, Pokoh RT03/RW03, Wonoboyo, Wonogiri 

  2. Manufacturing: 

Jl. Raya Wonogiri-Ponorogo, Brubuh RT02/RW01, 

Ngadirojo, Ngadirojo, Wonogiri 

No  Tlp : (0273)3202229 

Gambar 4.1 

Logo PT. Regar Sport Indonesia 

 

(PT. Regar Sport Indonesia, 2022) 
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4.1.3 Stuktur Perusahaan 

Gambar 4.2 

Stuktur Perusahaan PT. Regar Sport Indonesia 

 

(PT. Regar Sport Indonesia, 2022) 

4.1.4 Uraian Job Description Perusahaan 

1. Direktur utama (Jumariyanto), bertugas untuk mengawasi, 

mengkoordinasi, mempimpin seluruh jalannya manajemen di PT. 

Regar Sport, serta memastikan seluruh kegiatan di PT. Regar Sport 

sesuai dengan tujuan perusahaan.   

2. Chief Marketing Officer (Aji Herwinda), bertugas untuk 

menentukan, menciptakan, mengkomunikasikan, dan 
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menyampaikan penawaran marketing untuk pelanggan, jaringan, 

atau mitra bisnis yang dimiliki PT. Regar Sport.  

3. Chief Technical and Operation Officer (Dwi Riadi), bertugas untuk 

mengawasi, mengkoordinasi, dan mempimpin seluruh jalannya 

adminitrasi dan operasional PT. Regar Sport.  

4. Manager Design (Yuana Pranata), bertugas untuk membuat 

rencana, menyiapkan material, mengilustrasikan konsep desain atau 

pola desain yang kemudian mewujudkannya dengan suatu desain 

produk yang dimiliki PT. Regar Sport. 

5. Manager Marketing (Yosia Agung Prayitno), bertugas untuk 

memimpin promosi produk, mengkoordinasikan segala alur 

promosi yang akan dilakukan perusahaan, membuat strategi 

pemasaran yang akan digunakan untuk membangun relasi PT. 

Regar Sport.  

6. Manager Ritme Produksi (Heru Wicaksono), bertugas untuk 

memastikan dan mengawasi produksi dari selesai layout, proses 

produksi, sampai pengiriman barang hingga sampai ke tangan 

konsumen.  

7. Manager Ritme Logistik (Yanto Darmanto), menjalin hubungan 

dengan beberapa pemasok bertanggung jawab mengenai apa saja 

yang digunakan untuk produksi meliputi bahan jersey, tinta 

printing, dan lain-lain. 
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8. Manager HRD dan Mekanik (Aditya Galih Eka Pambudi), bertugas 

untuk mengelola seluruh tenaga kerja atau karyawan yang ada di 

perusahaan dan mengelola alat dan mesin yang digunakan di PT. 

Regar Sport.  

9. Manager Keuangan (Nugroho Wisnu Murti), bertugas untuk 

mengolah keuangan seluruh perencanaan binis PT. Regar Sport dan 

ikut andil dalam pengambilan keputusan diseluruh bagian divisi 

dalam PT. Regar Sport.  

10. Manager IT (Stefano Rio Armando), bertugas dalam pegembangan 

sistem informasi dan teknologi serta memastikan semua sistem IT 

yang berjalan dapat digunakan oleh seluruh karyawan maupun 

jaringan PT. Regar Sport.  

4.1.5 Status Magang dan Kegiatan Magang 

Selama menjalani magang 4 (empat) bulan, penulis mencari 

informasi terkait data-data yang dibutuhkan untuk melengkapi tugas 

akhir magang. Penulis juga ditempatkan sebagai asisten supervisor atau 

staff perusahaan. Penulis memiliki 3 rekan kerja yang juga bergabung 

di team marketing yaitu Mbak Astirj dan Mas Danang sebagai minjoss 

yang bertugas untuk mengelola seluruh jaringan secara umum, Mbak 

Khunaifa sebagai wali kelas cabang dan agen yang bertugas untuk 

mengelola jaringan agen dan cabang, dan penulis sendiri sebagai wali 

kelas reseller untuk sementara waktu yang bertugas untuk pelayanan 

secara personal dengan reseller.  
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Kegiatan sehari-hari penulis adalah recall reseller yang tidak 

aktif untuk membangkitkan semangat reseller atau melayani reseller 

yang masih binggung terhadap sistem Regar sendiri.  

Gambar 4.3 

Kegiatan Rutin Penulis 

 
 

 

 
(Nova Jelita, 2022) 

Gambar 4.3 menunjukan website dan kegiatan penulis saat 

magang. Kegiatan ini adalah memanggil kembali reseller yang tidak 

aktif dan membantu reseller yang masih kebingungan untuk 
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menemukan jalur cabang dan agennya dengan cara menghubungi 

pribadi lewat pesan WhatsApp. Kegiatan ini tentu mendukung program 

yang ada diperusahaan yaitu Closing Quality dengan membantu agen 

memenuhi slot DP atau Down Payment dengan menemukan reseller 

yang kesulitan menemukan jalur cabang dan agen. 

Pengalaman yang didapat penulis ketika melakukan kegiatan 

rutin adalah merasakan bagaimana bekerja sebagai pelayanan yang 

menghadapi jaringan Regar Sport yaitu reseller. Menghadapi reseller 

sebagai admin wali kelas reseller bukan hal yang mudah, karena 

banyak reseller yang masih belum mengetahui bagaimana sistem yang 

dilakukan Regar Sport, bahkan ada reseller yang tidak mengetahui 

bahwa pernah tergabung di Regar Sport. Penulis bisa mengetahui 

banyak hal ketika membalas chat resller seperti harga barang, cara 

input pesanan, berhubungan dengan admin cabang, dan lain-lain. 

Penulis juga diberikan username dan password untuk masuk kedalam 

website sistem yang digunakan khusus untuk pendataan reseller bahkan 

website untuk melihat input pesanan yang masuk dan kegiatan ini 

hanya dilakukan oleh karyawan saja.  

Kegiatan insidentil penulis adalah mengolah dan menganalisis 

data omset perusahaan, mengolah data penjualan, menganalisis 

pemasaran yang digunakan perusahaan, ikut serta membuat konten 

video klip, dan lain-lain. Penulis juga diberikan kesempatan untuk 

terjun langsung mengimplementasikan pemasaran yang terjadi seperti 
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menjadi team foto shoot, membahas konten, dan lain-lain.  Kegiatan 

isidentil yang dilakukan penulis juga dapat memenuhi data yang penulis 

cari untuk kebutuhan laporan Tugas Akhir yang penulis susun. 

Gambar 4.4 

Kegiatan Isidentil Penulis 

 

 
(Nova Jelita, 2022) 

Gambar 4.4 menunjukan beberapa kegiatan isidentil penulis yaitu 

rapat mingguan yang selalu dilakukan rutin pada hari senin untuk 

seluruh tim pemasaran termasuk team editing dan team 

Research&Development perusahaan. Rapat ini digunakan agar setiap 

bagian mengetahui sejauh mana setiap team melakukan pekerjaan, 

melakukan evaluasi, dan update pekerjaan terhadap supervisor. Foto 
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kedua adalah melakukan foto produk untuk katalog hijab mommycuz 

yang launching di Instagram resmi mommycuz.  

Magang memberikan penulis banyak informasi terkait 

perusahaan seperti jalannya operasional perusahaan, cara perusahaan 

mendistribusikan barang, dan posisi perusahaan dibanding pesaing lain. 

Magang ini selain untuk memenuhi tugas akhir penulis sendiri Penulis 

juga memiliki kesempatan untuk berlatih bekerja, sehingga menjadi 

pengalaman tersendiri bagi penulis untuk menuju ke jenjang dunia 

kerja.  

 

4.2 Data Khusus 

4.2.1 Penerapan Segmenting, Targeting, Positioning di Pada PT. Regar 

Sport Indonesia 

1. Segmenting 

Segmentasi atau target pasar Regar Sport secara umumnya yaitu 

pada orang yang menyukai olahraga, ada beberapa variabel yang mendasari 

segmen pasar itu sendiri yaitu: 

1. Segmentasi demografis dan psikografis 

PT. Regar Sport memiliki target pasar untuk membeli 

produknya dengan range usia 15-60 tahun tergantung dari genre apa 

yang mereka cari, karena setiap genre memiliki range usia yang 

berbeda-beda dan target pasar yang berbeda. Perbedaan Gender juga 

mempengaruhi pembelian dari Regar sendiri, antara laki-laki maupun 
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perempuan dapat memesan produk yang mereka inginkan secara 

custom.  

Tabel 4.1 

Range Usia per-Genre 

No Umur Gender Genre Umur Gender 

Tosser 16-50 L&P Kesatrian 25-60 L 

Verrywell 15-55 L&P Mommycuz 25-55 P 

Dribel 17-40 L&P Flocation 17-30 L&P 

Strike Up 25-55 L Hudan 20-55 L&P 

Gowes 17-45 L&P BreakbulL 17-45  L 

Playon 15-55 L&P Trayek 30-60 L 

Backhand 15-60 L&P Scooty 20-60 L 

Login 17-37 L&P Sarange 13-27 L&P 

Qicau 25-50 L    

 (Data Segmentasi PT. Regar Sport Indonesia, 2022) 

Tabel 4.1 menunjukan bahwa semua umur bisa menjadi segmen 

pasar dari Regar, mulai dari umur 15-60 tahun tergantung dari genre 

yang disediakan. Segmen Gender kebanyakan laki-laki karena basic 

dari perusahaan sendiri adalah olahraga, sedangkan kebanyakan yang 

menyukai olahraga adalah laki-laki maka segmen terbesar dari Gender 

adalah laki-laki.  
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Secara mendasar perusahaan ini berfokus pada orang-orang 

yang gemar berolahraga, tetapi semakin berkembangnya genre di 

perusahaan segmen ini juga makin luas. Fokus perusahaan yang 

awalnya hanya kepada pengemar olahraga, kini perusahaan memiliki 

banyak segmen psikografis dari anak muda hingga tua, dari ibu-ibu 

hingga bapak bapak.  

2. Segmentasi Gaya Hidup 

Segmentasi gaya hidup di Regar dapat berdasarkan faktor 

pekerjaan, aktivitas, tempat tinggal, dan lain-lain. Regar sendiri 

pastinya memiliki segmen pasar yang berdasarkan dengan orang yang 

memiliki aktivitas olahraga seperti atlet, pengememar olagraga, dan 

lain-lain. Regar Sport melayani konsumen dengan kebanyakan berasal 

dari kelas menengah keatas. Dengan harga range dari 170.000-210.000 

dengan kualitas printing dan bahan yang premium menjadikan harga 

untuk kelas tersebut cukup terjangkau.  

Regar sendiri menawarkan produk-produknya pada segmen 

yang luas pada kelas manapun, meski begitu dengan kualitas yang 

dimiliki para konsumen tidak keberatan atas harga yang sudah 

ditetapkan. Terlebih dengan penerapan promo FREE ONGKIR 

sepanjaang tahun ke seluruh Indonesia. Kebutuhan masyarakat tentang 

sandang olahraga dan value yang diberikan oleh Regar sendiri memang 

sebanding dengan apa yang konsumen keluarkan, sehingga dari 

konsumen dan perusahaan sama-sama tidak ada pihak yang dirugikan.   
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2. Targeting 

Dalam persaingan di pasar sasaran dan stuktur industri yang 

mendasarinya. Ada beberapa hal yang harus diterapkan disebuah 

perusahaan. RegarSport menciptakan sesuatu yang berbeda dengan 

perusahaan jersey lain, misalnya dalam dasarnya regarsport adalah salah 

satu yang sangat jarang terjadi di pesaingnya yang menjual jersey lewat 

jaringan-jaringannya. Satu reseller juga hanya boleh menjualkan satu genre 

saja (satu akun satu genre). Kebijakan ini dilakukan agar target meratanya 

reseller di Indonesia tidak kurang dan tidak lebih.  

Perubahan sosial yang terjadi juga menyebabkan target pasar selalu 

berkembang, karena perusahaan selalu menuruti keinginan pasar yang 

setiap saat berubah . Permintaan pasar yang selalu berubah membuat 

perusahaan sekarang memiliki banyak target dan tentunya perusahaan 

mengembangkan inovasi-inovasi baru untuk membuat pelanggan puas.  

Tabel 4.2 

Target Pasar Setiap Genre 

Genre  Target Genre Target 

Tosser Olahraga voli Kesatrian Jersey untuk TNI, 

Polisi, atau militer lain 

Verrywell Seluruh olahraga 

yang menggunakan 

bola 

Mommycuz Hijab printing untuk 

ibu-ibu 



55 
 

 

Dribel Cabang olahraga 

basket 

Flocation Jersy untuk pencita 

travelling 

Strike Up Jersey untuk 

pecinta mancing 

Hudan Kaos sablon 

Gowes Jersey untuk 

pecinta ontel 

Breakbull Jersey untuk pecinta 

balapan 

Playon Jersey untuk 

pecinta lari 

Trayek Jersey untuk 

truckmania atau 

komunitas truck 

Backhand Cabang olahraga 

badminton 

Scooty Jersey untuk 

komunitas atau 

pecinta motor 

Login Jersey untuk e-

sport 

Sarange Baju custom untuk 

pecinta korea 

Qicau Jersey untuk 

pecinta burung 

  

 (Laporan Research and Development PT. Regar Sport, 2022) 

  Tabel 4.2 menunjukan target pasar setiap genre yang dimiliki 

Regar Sport. Sekarang ini Regar yang memiliki banyak genre atau 

banyak lini produk menyebabkan target pasar setiap produk berbeda-

beda. Target pasar sesuai dengan produk yang diinginkan pasaran dan 

juga menyesuaikan permintaan pasar. 

 



56 
 

 

3. Positioning 

Dalam pemosisian perusahaan dapat menciptakan ekuitas merk 

untuk menciptakan suatu identitas produk atau layanan. Banyaknya 

reseller dan permintaan pasar dari konsumen membuktikan bahwa 

Regar memiliki penilaian tersendiri dipandangan masyarakat. Bisa 

dikatakan dalam pasar kalangannya Regar bisa lebih unggul, sehingga 

kepercayaan masyarakat terhadap Regar Sport tinggi dan membuat 

nilai tambah tersendiri bagi masyarakat.   

Aspek lain yang perlu diperhatikan tidak hanya mencakup 

tentang citra di masyarakat, akan tetapi yang perlu diperhatikan juga 

penyediaan kualitas produk, pengembangan produk berkelanjutan, dan 

tingkat layanan yang tinggi. Regar Sport tidak hanya fokus terhadap 

jaringan, Regar Sport tentu fokus terhadap penyediaan kualitas produk 

misal bahan yang digunakan, alat printing yang digunakan dan tinta 

yang digunakan mereka selalu terbuka pada masyarakat dengan alat dan 

bahan yang mereka gunakan.  

Produk Regar Sport yang mencapai 17 genre membuktikan 

bahwa kesetiaan pelanggan terhadap produk Regar membuat Regar 

semakin berkembang dan menuruti segala jenis permintaan konsumen 

dan masuk ke pasar baru.  Tingkat layanan yang cepat, hubungan antara 

cabang-agen-cabang yang erat juga merupakan nilai tambah untuk 

Regar sendiri. Regar menjadi perusahaan yang memiliki banyak 
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konsumen karena jaringan tersebut, sehingga nama Regar Sport 

mungkin sudah tidak asing dikalangan pecinta olahraga.  

 

4.2.2  Penggunaan Bauran Pemasaran dalam membangun keunggulan 

kompetitif perusahaan.  

Bauran pemasaran atau marketing mix menjadi hal yang penting 

dalam membangun perusahaan. Regar Sport sendiri memiliki komponen 

marketing mix yang menjadi faktor internal yang dibentuk perusahaan. 

Berikut adalah bauran pemasaran di Regar Sport: 

1. Produk 

Produk utama dari Regar sendiri adalah jersey olahraga. 

Kualitas dari produk ini sendiri merupakan produk dengan produksi 

yang bagus, menggunakan alat dan bahan yang berkualitas. Regar 

menggunakan alat mimaki, mutoh, brother, DGI FT yang merupakan 

mesin terbaik di kalangannya. Mesin presing yang digunakan oleh 

Regar juga merupakan mesin yang paling baik yaitu mesin press kecil, 

mesin press sedang, dan mesin rotary press.  

Tabel 4.3 

Produk yang ada di Regar 

Nama Genre Gambar Produk 
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Jersey Setelan  (seluruh 

genre olahraga) 

 

Jersey Atasan ( semua 

genre olahraga) 

 

Jersey Bawahan ( semua 

genre olahraga) 

 

Kerodong (genre qicau) 
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Buff (genre gowes, 

brakebull, kesatrian, 

scooty) 

 

Spanduk Bendera (semua 

genre) 

 

Koko (genre 

mommycuz) 
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Hijab (genre 

mommycuz) 

 

Sajadah (genre 

mommycuz) 

 

(Laporan Research and Development PT. Regar Sport, 2022) 

Tabel 4.3 menunjukan produk-produk yang bisa dipesan di Regar 

Sport, mulai dari basic yaitu jersey hingga beberapa perlengkapan 

olahraga seperti spanduk, buff, kerodong, dan lain-lain. Produk Regar 

Sport juga menggunakan beberapa bahan yang bisa di custom sendiri 

dari custom bahan jersey maupun yang bukan jersey. Regar Sport 

menawarkan custom apapun sesuai keinginan konsumen seperti custom 

bahan, custom model, custom desain, custom kerah, dan lain-lain.  

Produk yang dikeluarkan oleh PT. Regar Sport dilihat dari 

bentuknya produk Regar adalah barang yang tahan lama, tapi dilihat 

dari penggunaannya barang dari Regar sendiri adalah bahan tidak tahan 

lama. Penggunaan jersey olahraga adalah barang yang tidak selalu 
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diguakan oleh konsumen atau bisa dikatakan hanya sekali pakai. 

Banyak dari konsumen Regar yang melakukan Repeat Order yang 

membuktikan bahwa  produk ini merupakan produk tidak tahan lama.  

Tabel 4.4 

Repeat Order Perusahaan 

Bulan Tahun  Repeat Kirim Reseller Kirim User 

Januari 2021 2154 268 1886 

Februari 2021 2353 228 2125 

Maret 2021 2586 308 2278 

April 2021 2575 184 2391 

Mei 2021 2698 199 2499 

Juni 2021 3608 302 3306 

Juli 2021 3371 228 3143 

Agustus 2021 3884 409 3475 

September 2021 4166 573 3593 

Oktober 2021 3949 532 3417 

November 2021 3445 544 2901 

Desember 2021 3200 550 2650 

Januari 2022 1028 606 422 

Februari 2022 1908 490 1418 

(Laporan Informasi dan Teknologi, 2022) 

Tabel 4.4 menunjukan seluruh pembeli yang melakukan 

pembelian ulang atau Repeat Order (RO), pembelian ulang ini dihitung 

dari pengiriman ke alamat yang sama atau atas nama penerima yang 

sama. Setiap bulannya Regar Sport menerima pembeliam ulang lebih 

dari 1000 bahkan mencapai 4000 pada bulan September 2021. 



62 
 

 

Pengiriman lebih banyak langsung ke konsumen dibanding harus ke 

jaringan terlebih dahulu membuktikan bahwa permintaan pembelian 

ulang lebih valid perorangnya.  

Banyaknya pembelian ulang dari pembeli ini membutikan bahwa 

produk yang dimiliki Regar Sport termasuk barang tidak tahan lama. 

Perusahaan harus tetap mempertahankan bahkan menambah kualitas 

produk dan kecepatan pembuatan agar tetap mendapatkan kesetiaan 

konsumen. Ketika perusahaan tidak meningkatkan kualitasnya besar 

kemungkinan konsumen akan pindah ke perusahaan lain.  

Strategi bauran pemasaran pada aspek produk diterapkan dengan 

baik di perusahaan sesuai dengan segmen yang dituju. Regar Sport 

menyediakan sandang olahraga dengan printing dan bahan yang 

berkualitas dengan harga yang sesuai. Regar juga menerapkan 5 

tingkatatan produk Kolter dan Keller (2016), yaitu: 

1. Manfaat Inti 

Manfaat inti yang dimiliki Regar Sport adalah menjual produk 

untuk kesejahteraan seluruh jaringan yang telah bergabung dengan 

Regar. Regar juga menyediakan seluruh keperluan segmen seperti 

produk jersey maupun non jersey. 

2. Produk Dasar 

Produk Dasar yang dimiliki Regar adalah perusahaan manufaktur 

yang memproduksi sandang olahraga. Produk ini termasuk produk 

yang mendasari perusahaan ini berdiri.  
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3. Produk yang Diharapkan 

Regar Sport menyediakan produk dengan kualitas yang bagus dari 

aspek produk secara keseluruhan. Regar memiliki mesin-mesin 

yang terbaik di kelasnya dan kualitas printing dengan nama ‘suite 

printing”. Produk di produksi seteliti mungkin sehingga jarang 

adanya barang cacat. Barang cacat yang diterima konsumen akan 

diberikan garansi 100% oleh perusahaan. 

4. Produk Tambahan.  

Regar Sport selalu menambah genre sesuai permintaan konsumen. 

Regar Sport yang dulu hanya menjual jersey olahraga, kini 

perusahaan sudah menjual kemeja, baju koko, sajadah, hingga 

hijab.  

  

2. Harga  

Harga yang ditawarkan di perusahaan ini cukup beragarm, 

tergantung dari keinginan jersey pembeli sendiri. Harga yang 

ditawarkan berkisar dari 170.000-210.000 per setel. Price list yang 

ditawarkan Regar juga bermacam-macam jenisnya, tergantung jenis 

produk yang diinginkan konsumen itu sendiri dan bahan atau kualitas 

printing yang diinginkan. 
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Tabel 4.5 

Daftar Harga Perusahaan 

High Price 

Nama Produk Harga 

Jersey Dewasa Setelan 170.000 – 250.800 

Kemeja 174.900 – 200.400 

Jersey Anak Setelan 154.000 – 194.800 

Koko 176.500 -185.500 

Hijab 180.000 

Jaket 199.000 – 235.000 

 

Middle Price 

Nama Produk Harga 

Jersey Dewasa Atasan 100.000 – 167.500 

Jersey Dewasa Bawahan 91.000 – 136.000 

Kaos Prinnting Hu& 115.000 

Kerodong Qicau 109.000 – 154.000 

Koko Anak 145.000 – 154.000 

Jesey Anak Atasan 100.000 – 145.900 

Jersey Anak Bawahan 82.000 – 127.000 
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Low Price 

Nama Produk Harga 

Buff 64.000 

Bendera 104.500 

Sajadah 100.000 

(Laporan Finance dan Marketing, 2022) 

Tabel 4.5 menunjukan daftar harga yang dikeluarkan PT. Regar 

Sport oleh divisi keuangan dan pemasaran. Harga yang tertera pada 

tabel tersebut adalah harga per pcs di setiap produk, harga tersebut di 

range karena setiap produk memiliki harga sendiri-sendiri tergantung 

dari konsumen, seperti yang akan ditunjukkan pada Gambar 3.4 sebagai 

contoh dengan disajikan beberapa harga tergantung dari keinginan 

konsumen sendiri. Saat ini Regar Sport sudah menerapkan customized 

product sendiri yang membuat konsumen bebas memilih baju atau 

model yang konsumen inginkan dan harga akan menyesuaikan 

keginingan konsumen tersebut.  

Tabel 4.6 

Price List Regar Sport 

Produk Nama Pola Pilihan 

Kerah 

Harga 

Pola 

Harga /stel 

1 stel 2-11 stel >12 stel 

Setelan Kaos tidak 

berlengan 

celana 

pendek 

Oblong 

Print, V 

Sanghai 

Print, 

Sanghai 

Kancing 

Print 

200.000 170.000 150.000 140.000 
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Kaos biasa 

tidak 

berlengan 

celana 

panjang 

250.000 210.000 185.000 175.000 

Kaos tanpa 

lengan, 

celana 

basket 

V Krah 

Print, 

Oblong 

Print 

280.000 234.000 206.000 196.000 

Kaos biasa 

lengan 

pendek 

celana 

pendek 

Oblong 

Print, V 

Sanghai 

Print, 

Sanghai 

Kancing 

Print, V 

Krah Print, 

V Tumpuk 

230.000 194.000 171.000 161.000 

Polo Print 231.000 194.800 171.700 161.700 

(Laporan Finance dan Marketing PT. Regar Sport, 2022) 

Gambar 4.6 menunjukkan pricelist Regar dengan kualitas suite 

printing dengan beberapa pilihan kerah dan pola. Harga yang 

ditawarkan pun berkelipatan, maksudnya jika konsumen membeli 

barang semakin banyak maka harga yang dikeluarkan juga semakin 

sedikit atau akan mendapatkan potongan harga. Regar juga 

menawarkan kalkulator harga di website resminya yang bisa men-track 

berapa harga yang akan dibayarkan ketika ingin custom secara pribadi. 

Strategi yang dilakukan Regar Sport tentang harga adalah 

dengan tujuan pangsa pasar maksimum, dilihat dari jumlah tingkat 
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penjualan Regar yang tinggi dan pangsa pasar yang semakin luas 

membuat Regar semakin dikenal di seluruh Indonesia. Laba yang 

didapat Regar juga banyak karena setiap keuntungan masih dibagi ke 

beberapa lini-lini yang ada diperusahaan. Jaringan dari Regar yaitu 

cabang, agen, dan reseller juga mendapatkan uang atau keuntungan dari 

laba produk tersebut.   

Tabel 4.7 

Penjualan Perusahaan 

Bulan Total Penjualan (transaksi) 

Januari  30.158 

Februari 25.339 

Maret 20.863 

April  21.629 

Mei 13.211 

Juni 19.301 

(Data Penjualan Regar Sport,2022) 

Tabel 4.7 menunjukan jumlah penjualan semua genre yang ada 

di perusahaan setiap bulannya. Penjualan paling tinggi berada pada 

bulan Januari dengan angka 30.000 lebih. Ada beberapa faktor yang 

membuat penjualan tersebut naik misalnya  pada bulan itu banyak 

terjadi acara acara karena menyambut tahun baru, sebaliknya faktor 

yang membuat angka penjualan turun hampir setenganya mungkin 

karena pada bulan itu adalah bulan ramadhan sehingga jarang orang 

melakukan acara.  
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Harga yang tinggi dibanding pesaing lainnya tidak membuat 

pangsa pasar yang dimiliki Regar sempit. Harga yang cukup tinggi 

diimbangi dengan bahan dan alat produk yang baik membuat konsumen 

mau mengeluarkan harga lebih untuk produk Regar. Produk ini akan 

tetap masuk akal ketika masuk segmen karena kualitas yang diberikan 

juga tinggi.  

3. Promosi 

Regar Sport sendiri melakukan penawaran melalui digital marketing 

dan periklanan, sehingga Regar sendiri memiliki beberapa platfrom 

media sosial yang digunakan untuk memasarkan produknya sendiri. 

Media sosial regar sendiri yaitu youtube, instagram, facebook, tiktok, 

website. 

Gambar 4.5 

Website Perusahaan 

 
(Website PT. Regar Sport, 2022) 
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Gambar 4.5 menunjukan website perusahaan yang digunakan untuk 

memperkenalkan Regar sendiri kepada masyarakat secara umum. 

Website resmi ini berisi inform1asi tentang produk, harga, kontak 

aduan, jaminan perusahaan, dan masih banyak lagi. 

Gambar 4.6 

Instagram Perusahaan 

 
(Instagram PT. Regar Sport, 2022)  

 

Gambar 4.6 menunjukan Instagram resmi dari Regar Sport sendiri, 

akun media sosial berupa instagram ini tidak begitu aktif dibanding 

platfrom lainnya, Instagram official ini untuk menyampaikan event-

event kepada followersnya, mengucapkan hari-hari besar, dan 

memberikan informasi-informasi penting lainnya.  
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Gambar 4.7 

Youtube Perusahaan 

 
(Youtube PT. Regar Sport, 2022)  

Gambar 4.7 menunjukan youtube perusahaan yang berisi informasi 

informasi yang ada diperusahaan seperti produksi perusahaan, konten-

konten yang mengikutsertakan karyawan maupun jaringan regar, 

penyampaian informasi Regar secara lengkap, tutorial mengunakan 

sistem, dan masih banyak lagi.  

Gambar 4.8 

Facebook Perusahaan 

 
(Facebook PT. Regar Sport Indonesia, 2022) 
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Gambar 4.8 menunjukan akun facebook milik minjoss atau admin 

dari Regar. Akun yang digunakan di Regar sendiri secara resmi ada dua 

akun yaitu minjos dan akun owner sendiri. Facebook di akun owner 

lebih banyak digunakan untuk berinteraksi dengan jaringan, sedangkan 

minjoss untuk menerima keluhan dari jaringan maupun konsumen. 

Platfrom ini berpengaruh besar terhadap perusahaan, karena dari awal 

owner memulainya dari platfrom facebook itu sendiri.  

Perusahaan ini juga menjalin hubungan kerjasama dengan beberapa 

periklanan di berita koran seperti solopos yang pastinya menunjang 

nama merk ‘Regar Sport’ semakin dikenal masyarkat luas. Regar selalu 

memaksimalkan penawaran disetiap platfrom yang digunakan.  

Regar Sport melakukan semua strategi bauran promosi yang 

tersedia, akan tetapi dengan sistem Regar sendiri melakukan strategi 

promosi paling banyak dengan periklanan melalui media sosial maupun 

secara langsung. Regar melakukan strategi periklanan melalui internet, 

billboard, pasang iklan di media sosial, dan banyak lagi.  Regar juga 

memberikan banyak periklanan di platfrom-platfrom yang telah 

disebutkan diatas.  

Regar memiliki jaminan gratis ongkir sepanjang tahun. Regar 

tidak hanya memberikan gratis ongkir secara cuma-cuma, mereka 

membuat strategi dengan adanya absen publik. Absen publik ini juga 

merupakan strategi pemasaran dengan tujuan meningkatkan 

engagement rate media sosial Regar.   
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Absen publik ini dilakukan dengan cara like, komen, dan share 

postingan yang akan dilakukan owner oleh para jaringan. Gratis ongkir 

akan berlanjut, biasanya dengan like tembus 3000, komen 6000, dan 

share 3000 hal ini bertujuan untuk melihat berapa jaringan yang masih 

aktif atau tidak. 

Gambar 4.9 

Flayer Gratis Ongkir 

 

(Visual Branding Marketing, 2022) 

Gambar 4.9 menunjukan contoh mengenai penawaran yang 

dilakukan Regar sendiri, hal tersebut akan memanggil jaringan untuk 

absen publik di Facebook owner setiap minggu malam. Free Ongkir 

akan dilanjutkan tergantung dari berapa jumlah komen, like, dan share 
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pada minggu malam, yang juga akan berpengaruh pada banyaknya 

gratis ongkir yang diberikan. 

Gambar 4.10 

Absen Publik Reseller 

 
(Facebook MinJoss, 2022)  

 

Gambar 4.10 merupakan contoh absen publik untuk reseller yang 

dilaksanakan setiap malam senin. Bisa dilihat bahwa jumlah like, 

komen, dan share dapat memenuhi syarat yang ditargetkan oleh Regar, 

sehingga promo gratis ongkir bisa diteruskan untuk sebulan kedepan.  

Gambar 4.11 merupakan contoh promosi periklanan yaitu billboard 

yang dipasang di daerah Wonogiri. Billboard ini sendiri mengiklankan 

jersey produksi perusahaan kepada konsumen langsung agar membeli 

produk jersey di Regar Sport.  
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Gambar 4.11 

Billboard Regar Sport 

 

(Visual Branding Marketing, 2022) 

Regar Sport juga melakukan Konferensi Pers yang di hadiri 

beberapa media online. Konferensi ini berjudul Transformasi Digital 

Regarsport untuk Indoensia, yang membahas tentang sistem digital 

yang digunakan Regar. Konferensi pers ini juga membahas tentang lagu 

baru yang diproduksi Bromine Entertaiment yang berjudul ‘sawan ati’ 

untuk menaikkan angka view dan suscribe youtube Bromine. 

Konferensi pers ini dihadiri oleh owner Regar sendiri, vokalis lagu, dan 

pengelola youtube bromine di paviliun Regar seperti yang dilihat di 

gambar 4.12 
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Gambar 4.12 

Konferensi Pers Regar 

 
(Instagram Bromine, 2022) 

Regar Sport sendiri juga melakukan beberapa bauran promosi 

seperti promosi penjualan. Regar melakukan banyak penawaran seperti 

potongan harga, gratis ongkir, bonus emas, dan lain-lain. Penawaran 

yang diberikan juga banyak mendapatkan respon baik dari konsumen 

dengan naiknya angka input Pre Order perusahaan.   

4. Distribusi 

Penyaluran produk Regar sendiri tidak secara langsung terhadap 

konsumen. Regar memiliki saluran distribusi yaitu berupa cabang, 

agen, dan reseller. Reseller adalah bagian yang berkomunikasi 

langsung dengan konsumen. Seorang reseller hanya boleh memegang 

satu genre yang mana satu reseller akan dipegang oleh satu agen. Agen 

akan memegang beberapa reseller, rata-rata satu agen memegang 100 

reseller. Agen berada dibawah cabang, yang mana cabang yang 

memegang kendali agen dan sudah bisa mengatur manajemen setiap 

dalam cabang tersebut. 
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Setiap reseller atau agen bisa naik level ke level selanjutnya 

(maximal cabang) jika telah memenuhi ketentuan slot orderan. Ketika 

program Closing Quantity dilaksanakan, dan cabang atau agen tidak 

dapat memenuhi slot maka akan turun ke level dibawahnya. Tahun ini 

adalah program untuk Closing Quantity Agent, agen yang tidak 

memenuhi slot akan turun level menjadi reseller kembali.  

Gambar 4.13 

Saluran Distribusi Perusahaan 

 
(Nova Jelita, 2022) 

 

Regar Sport sendiri menerapkan saluran distribusi vertikal 

dengan strategi pemasaran dikelola. Regar Sport adalah sebagai bagian 

yang mengelola seluruh jalannya saluran dibawahnya, Regar memiliki 

3 saluran pemasaran yaitu cabang, agen, dan reseller. Cabang bisa saja 

dikatakan sebagai anak perusahaan Regar Sport yang sampai saat ini 

PRODUSEN

CABANG

AGEN

RESELLER

KONSUMEN
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sudah berjumlah 60 cabang. Agen RegarSport sendiri sudah mencapai 

6000 agen yang tersebar diseluruh Indonesia. Reseller sudah mencapai 

100.000 yang tersebar diseluruh Indonesia.  

Setiap agen atau cabang diusahakan tidak boleh menerima 

pesanan Pre Order langsung dari konsumen. Reseller lah yang akan 

dibimbing dan akan dibantu caranya memasarkan produk hingga 

memasukkan input Pre Order atau proses lainnya. Reseller Regar Sport 

akan mendapatkan untung dari 10.000 hingga 20.000 per pcs yang akan 

diklaim di sistem setiap hari senin.  

Reseller ini yang bertugas untuk mencari konsumen untuk 

membeli produk perusahaan. Reseller yang tidak memiliki basis 

pemasaran sebelumnya akan dibimbing sampai bisa menggunakan 

materi yang telah dibuat oleh manajemen pemasaran pusat lewat agen 

yang menangani reseller langsung. Perusahaan juga memaksimalkan 

mencari jaringan reseller selain dalam mencari konsumen. Semakin 

banyak reseller maka pangsa pasar akan meluas dan konsumen juga 

akan bertambah banyak.  

Tabel 4.8 

Saluran Distribusi PT. Regar Sport 

PROVINSI CABANG  AGEN RESELLER  

Aceh 0 31 955 

Bali 0 11 345 

Banten 1 142 2509 

Bengkulu 1 115 1110 

Daerah Istimewa Yogyakarta 0 43 682 

DKI Jakarta 3 83 1777 

Gorontalo 0 49 915 
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Jambi 3 134 1575 

Jawa Barat 2 518 11329 

Jawa Tengah 33 853 14705 

Jawa Timur 8 496 8184 

Kalimantan Barat 1 163 1966 

Kalimantan Selatan 1 99 1333 

Kalimantan Tengah 0 55 1018 

Kalimantan Timur 0 107 1453 

Kalimantan Utara 0 14 407 

Kepulauan Bangka Belitung 1 58 647 

Kepulauan Riau 1 37 616 

Lampung 0 145 2822 

Maluku 0 21 793 

Maluku Utara 0 14 589 

Nusa Tenggara Barat 1 71 2487 

Nusa Tenggara Timur 0 34 1680 

Papua 0 23 894 

Papua Barat 0 14 425 

Riau 1 183 2481 

Sulawesi Barat 0 29 632 

Sulawesi Selatan 0 92 2006 

Sulawesi Tengah 0 71 1591 

Sulawesi Tenggara 0 50 1053 

Sulawesi Utara 0 34 1043 

Sumatra Barat 1 68 1089 

Sumatra Selatan 2 206 3267 

Sumatra Utara 0 101 2526 

Grand Total 60 4164 76904 

(Laporan Informasi Teknologi PT. Regar Sport Indonesia,2022) 

Tabel 4.8 merupakan saluran distribusi Regar Sport, tabel ini 

menunjukan bahwa Regar Sport memiliki lebih dari 50.000 reseller  yang 

tersebar di seluruh Indonesia, dengan paling banyak adalah di Jawa 

provinsi Jawa Tengah. Reseller  paling seikit ada di luar pulau Jawa yaitu 

Papua provinsi Papua Barat. Persebaran reseller yang berbeda disetiap 

daerah yang signifikan, tetap membuat persebaran reseller  yang rata 

hampir diseluruh provinsi di Indonesia. 
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4.2.3  Penerapan Strategi Bisnis khususnya Strategi Bersaing perusahaan 

dalam lingkungan industrinya  

Regar merupakan perusahaan yang menerapkan strategi Growth 

atau berkembang, dimana perusahaan selalu mengembangkan ide ide baru 

dalam meningkatkan laba perusahaan. Regar Sport merupakan leader 

berskala Regional di banding beberapa pesaing lainnya. Regar sendiri selalu 

mengembangkan produk dan memberikan inovasi-inovasi baru untuk 

memenuhi kebutuhan konsumen. Beberapakali Regar juga menjadi contoh 

bagi para pesaing lain, contohnya seperti custom produk dan custom desain. 

Bisa dibilang Regar adalah pencetus adanya custom produk ini.  

Regar juga telah mendapatkan Rekor Muri berupa sebagai pabrik 

jersey dengan pemilik reseller terbanyak diseluruh Indonesia. Rekor ini 

membuktikan bahwa Regar memiliki pasar online yang tersebar diseluruh 

Indonesia bahkan sekarang Regar juga memiliki reseller luar negeri. 

Beberapa pesaing juga menjadikan Regar sebagai contoh untuk bisnis 

mereka.  

Regar juga selalu memberikan penawaran-penawaran seperti geratis 

ongkir sepanjang tahun dan promo diskon atau potongan harga yang 

pastinya akan menarik konsumen untuk membeli produk. Jaringan regar 

yang diolah manajemen dan diajarkan menjadi pemasar dengan baik 

membuat para jaringan itu sendiri dapat memasarkan produk dan tidak 

hanya mengandalkan dari tim pemasaran sendiri. 
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Strategi Regar dalam mempertahankan perusahaan sebagai 

pemimpin pasar adalah mobile atau pergerakan, seperti yang diketahui 

genre produk dari Regar yang mencapai 17 menandakan bahwa perusahaan 

ini selalu mengembangkan segmen ke wilayah yang baru. Regar juga selalu 

mengusahakan apa yang diinginkan konsumennya yang akan membentuk 

sebuah produk baru, bahkan Regar sekarang tidak hanya sebagai perusahaan 

manufaktur tetapi merambah ke entertaiment bernama “bromine channel” 

yang berisi tentang lagu-lagu produksi perusahaan.  

Strategi Regar dalam pergerakan juga banyak ditiru oleh pesaing 

lain. Pesaing sering meniru produk hingga sistem yang digunakan Regar. 

Produk koko yang Regar luncurkan kini sudah banyak perusahaan yang ikut 

memproduksi koko tersebut. Sistem Regar yang menggunakan reseller juga 

banyak ditiru oleh pesaing lain, bahkan sistem  custom yang Regar gunakan.  

Tabel 4.9 

Data Jaringan Regar Sport dan Pesaing Lain 

Nama Perusahaan Jumlah Reseller  

PT. Regar Sport  Indonesia Lebih dari, >90.000 

CV WJ Sport Kurang dari, <5.000 

PT. KNA Sport Kurang dari, <20.000 

 (Website WJ Sport dan KNA Sport) 

Tabel 4.9 yang menunjukan bahwa Regar Sport memiliki 90.000 

lebih reseller  yang tersebar seperti yang ditunjukkan di Tabel 1.1, 

kemudian disusul oleh KNA Sport yang juga lewat websitenya open reseller 
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terhadap pelanggan baru, yang ketiga WJ Sport yang memiliki kurang dari 

5000. WJ Sport sendiri mengatakan di website resminya bahwa akan 

menutup open reseller jika reseller  sudah mencapai 5000. Menurut hasil 

wawancara (Lampiran I, Transkip Wawancara 1.2), bukti reseller  Regar 

yang sangat banyak bisa dilihat dari penghargaan rekor muri sebagai 

penyedia sandang olahraga yang paling banyak di Indonesia, sudah 

menunjukkan bahwa tidak ada perusahaan lain yang bisa melebihi jumlah 

reseller  Regar. 

Perusahaan lain yang memiliki lebih sedikit jaringan, beberapa 

pesaing yang mejualkan secara langsung dari produsen ke konsumen misal 

DJ Sport, mereka menjualkan barang langsung  kepada user dan tidak 

memiliki jaringan sama sekali hanya saja perusahaan ini memiliki beberapa 

kantor yang tersebar didaerah lain. Berbeda dengan Regar Sport, perusahan 

ini fokus untuk menjual barang hanya lewat resller dan tidak menjual 

produk secara langsung maupun lewat jaringan lain seperti cabang  dan 

agen. 

Regar juga memiliki omset yang sudah sangat tinggi, bahkan 

mencapai angka miliaran perbulan yang menandakan perusahaan ini adalah 

perusahaan yang cukup besar.  

Tabel 4.10 

Omset Perusahaan Jan 21-Mar 22 

BULAN  TAHUN OMSET  

Juni 2021 Rp 3.826.852.692 

Juli 2021 Rp 3.424.285.906 
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Agustus 2021 Rp 3.606.691.837 

September 2021 Rp 4.381.825.638 

Oktober 2021 Rp 4.894.986.823 

November 2021 Rp 4.979.524.007 

Desember 2021 Rp 5.187.216.820 

Januari 2022 Rp 5.068.193.140 

Februari 2022 Rp 4.260.275.692 

Maret 2022 Rp 3.830.438.394 

April 2022 Rp 3.779.927.359 

Mei 2022 Rp 2.865.330.987 

Juni 2022 Rp 4.171.355.428 

 (Laporan Omset Regar Sport, 2022) 

Tabel 4.10 Menunjukan omset Regar yang mencapai miliaran 

perbulannya. Omset Regar pernah mencapai 5 miliar perbulan pada bulan 

Desember 2021, dan omset paling rendah pada Mei 2022 dengan angka 2 

Miliar pertahun. Perbedaan omset setiap bulannya dipengaruhi juga oleh 

event-event yang sedang berlangsung pada bulan itu, karena kebanyakan 

omset rendah karena sedang tidak memungkinkan diadakannya event.   

 

4.2.4 Penerapan Strategi Differensiasi di lingkungan industri perusahaan  

Regar Sport merupakan perusahaan dengan sistem online dan tidak 

melayani secara offline. Banyak perusahaan jersey yang menjualkan 

produknya lewat offline ataupun online, berbeda dengan Regar yang 

ingin membentuk pasar online terbesar di Indonesia. Regar sendiri 

memiliki divisi IT (Informasi dan Teknologi) yang berjumlah hampir 50 

orang yang bertugas untuk mengurus sistem yang digunakan Regar, 

yang pasti perusahaan pesaing lain tidak punya.   
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Regar Sport merupakan satu-satunya perusahaan yang customize 

personalize product, yaitu perusahaan dengan produk custom dari 

desain baju hingga bentuk kerah baju. Regar juga melayani custom 

produk secara pribadi, yaitu custom produk bisa dilakukan perorangan 

meskipun dalam satu transaksi. Sistem ini tidak dimiliki oleh pesaing 

lain, hanya Regar satu-satunya yang menyediakan customize 

personalize product.  

Gambar 4.14 

  Kalkulator Harga 

 

(Website Regar Sport, 2022) 

Gambar 4.14 menunjukan kalkulator harga yang diinginkan 

ketika konsumen ingin memesan produk dengan keinginannya 

sendiri. Customize personalize product yang akan diterima 

konsumen adalah segala komponen yang ada di produk tersebut. 
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Konsumen juga bisa melihat harga lewat website dengan custom 

yang konsumen inginkan.  

Regar juga memiliki website sendiri yang berisi tentang desain 

baju seluruh genre yang diproduksi. Website ini bisa diakses oleh 

seluruh jaringan dan tentunya bisa menjadi inspirasi untuk 

menawarkan desain kepada konsumen. Regar memfasilitasi jaringan 

hingga konsumen untuk memudahkan dalam input desain yang 

diinginkan dengan cara menyediakan banyak pilihan.  

Gambar 4.15 

Website Custom Desain 

 
(Website Custom Desain Regar, 2022) 

Gambar 4.15 menunjukan halaman pertama website 

customdesain.net. Website ini digunakan untuk meminta custom 

desain dan juga melihat katalog yang sudah ada. Katalog berisi lebih 

dari 5000 contoh desain yang sudah dikeluarkan dan juga belum di 

keluarlan Regar.  
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Regar Sport juga melakukan mitra dengan beberapa titik jahit 

yang juga bermitra dengan perusahaan. Proses produksi yang 

dilakukan perusahaan juga dilakukan diluar lingkungan perusahaan, 

berbeda dengan perusahaan lain Regar menggunakan orang luar 

untuk mempercayakan produk jersey kepada mitra yang diajak 

perusahaan.  

Tabel 4.11 

Mitra Titik Jahit Perusahaan 

No 

Titik Nama 

Koordinator 

Titik Jahit 

Alamat CV 

1 Antok Gambiran RT 02 RW 07, Sidokarto, Girimarto, Wonogiri 

2 Yuni Ngropoh RT 02 RW 05, Kulurejo, Nguntoronadi, Wonogiri 

3 Mbah Sum Ploso RT 03 RW 06, Mlopoharjo, Wuryantoro, Wonogiri 

4 Narsi Talang RT 06 RW 03, Ngepungsari, Jatipuro, Karanganyar 

5 Triyono Lingkungan Pudak RT 02 RW 02, Beji, Nguntoronadi, Wonogiri 

6 Pak Sarmin Kerok RT 02 RW 05, Tremes, Sidoharjo, Wonogiri 

7 Sukati 
Dungbendo Kulon RT 02 RW 02, Ngadipiro, Nguntoronadi, 

Wonogiri 

8 Munim Tunggul RT 01 RW 01, Tasikhargo, Jatisrono, Wonogiri 

9 Faisal Bolo RT 01 RW 03, Bulurejo, Nguntoronadi, Wonogiri 

10 
LPK 

Jl. Diponegoro KM 3, RT 03 RW 03, Bulusari, Bulusulur, 

Wonogiri 

11 
Retno 

Banaran RT 04 RW 10, Wonoboyo, Kecamatan Wonogiri, 

Wonogiri 

12 
Patmini 

Lalung Lor RT 02 RW 04, Mlokomanis Wetan, Ngadirojo, 

Wonogiri 

13 Darno Manggis RT 02 RW 08, Pandeyan, Jatisrono, Wonogiri 

14 Joko Gedong RT 01 RW 07, Desa Eromoko, Eromoko, Wonogiri 

15 Sofianto Babatan RT 01 RW 02, Widoro, Sidoharjo, Wonogiri 

(Data Titik Jahit Regar Sport, 2022) 

Tabel 4.11 menunjukan data titik jahit yang bermitra di Regar 

Sport yang akan ikut campur tangan dalam proses produksi 
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perusahaan. Tabel tersebut menunjukan bahwa titik jahit berada 

pada produksi Regar Sport semuanya ada di daerah Wonogiri. 

Sesuai dengan tujuan pemilik perusahaan yang ingin 

memberdayakan masyarakat Wonogiri agar memiliki pekerjaan 

yang layak dan tidak mencari kerja di luar kota.  

 

4.2.5 Program “Closing Quality Agent”  dalam rangka mendukung 

strategi korporasi terhadap penerapan strategi pemasaran 

Closing Quality adalah program yang dilakukan PT. Regar Sport 

untuk menyaring para jaringan yang tersebar diseluruh Indonesia. 

Closing Quality terjadi karena banyaknya jaringan di PT.Regar Sport 

tidak aktif. Sebelum masuk ke program Closing Quality ada program 

bernama Closing Quantitiy, yang mana seorang Cabang atau Agen 

mengumpulkan banyak reseller untuk naik tingkat atau untuk memenuhi 

syarat yang dikeluarkan oleh perusahaan. Closing Quantity 

mengakibatkan Cabang hanya memenargetkan profil yang ditentukan 

oleh perusahaan yaitu sebanyak 150 profil/agen, yang pada akhirnya 

profil tersebut tidak memiliki quality di setiap agen maupun reseller 

dibawahnya. Closing Quantitiy hanya berfokus pada penambahan 

reseller atau agen dibawahnya yang menyebabkan banyak cabang dan 

agen yang mencari reseller dengan tidak serius yang penting jumlah 

reseller terpenuhi dan bisa mencukupi target yang diberikan oleh PT. 

Regar Sport. 
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Tujuan dilakukan program ini adalah menyaring agen-agen 

berkualitas yang bisa diajak bekerja sama untuk seterusnya, dan tentunya 

memiliki komitmen maupun kemauan untuk membangun bersama PT. 

Regar Sport sesuai dengan visi misinya. Nilai yang akan disampaikan 

pada program untuk perusahaan adalah memiliki jaringan yang serius 

dan mau bekerja sama dengan perusahaan, sehingga perusahaan tidak 

hanya memiliki jaringan yang pasif. Nilai yang akan disampaikan oleh 

jaringan adalah jaringan akan mendapatkan reseller yang kemudian akan 

membantu agen memenuhi slot Down Payment sebelum Closing 

dilakukan. Closing Quality Agent akan membantu untuk memvalidasi 

jaringan yang benar-benar produktif dengan syarat ketentuan yang sudah 

di tetapkan seperti misal dulu seorang cabang harus memiliki 150 profil 

agen, yang akhirnya sekarang diturunkan menjadi 30 profil agen yang 

benar-benar aktif. Dilakukankannya pemenuhan profil ini maka dari 

perusahaan menerapkan program yang bernama Closing Quality Agent.  

Closing Quality Agent yang dilakukan sekarang ini pada PT. Regar 

Sport memiliki beberapa syarat, syarat yang utama adalah seorang agen 

harus memenuhi 25 slot down payment/ bulan. Agen yang memenehui 

syarat dengan 25 slot down payment/bulan akan lolos dan dapat 

melanjutkan menjadi jaringan di tingkat agen, bahkan jika seorang agen 

terus bisa mendapatkan orderan sebanyak 25 slot down payment/ bulan 

maka agen tersebut bisa membuat akun agen ke 2 dengan syarat akun 

tersebut memiliki 25 reseller. Agen yang tidak  bisa memenuhi syarat 
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tersebut maka agen akan di down grade kembali menjadi reseller dan 

dialihkan ke agen linnya.  

Satu akun agen harus semaksimal mungkin mencari 25 slot dp/ 

bulan, yang dengan ini maka agen harus memikirkan bagaimana cara 

mendapatkan sebanyak-banyaknya reseller yang produktif agar mereka 

tidak down grade menjadi reseller kembali. Perusahaan juga 

memfasilitasi ‘kelas influencer’ sepeti yang ditunjukan pada gambar 4.16 

yang diadakan oleh perusahaan untuk mengajari bagaimana seorang agen 

bisa mencari reseller dan seorang agen bisa mengajari reseller dalam 

melakukan penawaran.  

Gambar 4.16 

Flayer Kelas Influencer 

 
(Visual Branding Marketing, 2022)  
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Kelas influencer ini dilakukan untuk membimbing agen supaya bisa 

membimbing reseller baru mereka untuk bisa meningkatkan daya saing 

mereka di masyarakat luas secara mandiri. Perusahaan ini tidak 

membiarkan reseller untuk bersaing tanpa bekal apapun, mereka 

mengajari reseller sampai bisa melakukan penawan dan bersaing dengan 

distributor lain.  

Menurut (Soltani, et al2021), lembaga atau organisasi memiliki 

kemampuan untuk mempengaruhi elemen lain, disini masyarakat bisa 

mengurangi ketidakpastian dan menciptakan stuktur yang lebih stabil 

untuk itu diperlukan pelatihan yang dapat memastikan bahwa kapasitas 

dalam lembaga dapat ditingkatkan seperti kesediaan, kemampuan, dan 

kemungkinan pembelajaran pada tingkat individu karyawan yang akan 

tertanam dalam sosialisasi, proses kerja, pelatian, promosi, pembelajran 

organisasi dan model mental untuk menjelaskan, menafsirkan, dan 

memecahkan maslah lingkungan.  

Agen yang ingin naik level ke cabang sudah tidak memiliki 

kesempatan, karena sebelumnya sudah dilakukan closing untuk cabang 

pada 2021 lalu. Cabang yang dimiliki Regar sendiri adalah 60, dan 

sampai kapanpun Cabang tersebut tidak akan kurang tidak akan lebih 

meskipun cabang tersebut tidak dapat memenuhi capaian slot down 

payment  yang disyaratkan dari perusahaan.  

Program ini membuat posisi pasar Regar semakin didepan dan 

membuat pasar baru semakin luas karena agen yang benar-benar serius 
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untuk mencari pelanggan dan memudahkan perusahaan masuk dan 

memperkirakan bagaimana menghadapi pasar baru. Menurut Yang dkk 

(2017), ketika pemasok membawa lebih banyak permintaan pasar yang 

berbeda akan bermanfaat bagi manajer atau perusahaan karena bisa 

melakukan riset pasar di ceruk pasar yang lebih besar. Pengecer yang 

mendapatkan indormasi tentang pasar baru bisa memungkinkan pengecer 

dalam memprediksi ketidakpastian dalam pasar baru tersebut.   

 Program ini dilakukan pada tahun ini yang berjalan pada bulan 

Januari 2022 dan berakhir pada akhir tahun 2022. Tahun 2021 

dilakukannya Closing Quantity yang hanya menargetkan jumlah jaringan 

yang ikut bergabung di PT. Regar Sport. Tahun 2022 ini dilakukan 

Closing Quality Agent untuk memvalidasikan semua jaringan yang 

masuk di perusahaan. Program ini dilakukan oleh tim pemasaran yang 

dipimpim oleh manajer konfigurasi atau Yosia Agung.  

Kontribusi penulis dalam program ini adalah termasuk kegiatan 

sehari-hari yaitu recall reseller. Recall membantu agen mendapatkan 

reseller yang bisa memenuhi aturan yang sudah diberikan perusahaan. 

Penulis mendapatkan informasi bahwa beberapa agen atau reseller ada 

yang sudah tidak aktif, karena pada dasarnya setiap reseller 

menggunakan pekerjaan ini hanya sebagai sampingan. Penulis 

mendapatkan pengalaman dengan menghadapi para reseller yang 

memiliki berbagai macam sifat, karena penulis sendiri pernah melakukan 

pelayanan sebagai wali kelas reseller.  
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Tabel 4.12 

Analisis Swot (4P) 

No Keterangan Strength Weakness Opportunity Threats 

1. Produk perusahaan 

semakin 

berkembang karena 

banyaknya 

permintaan 

konsumen (Produk) 

  ✓  

2. Harga yang 

ditetapkan 

perusahaan sama 

dengan pesaing 

lain, cenderung 

lebih tinggi (Harga) 

 ✓   

3. Sebagian besar 

cabang 

management sulit 

mengelola jaringan 

karena belum 

terampil 

menggunakan 

teknologi terkini 

(Distribusi) 

 ✓   

4.  Semakin banyak 

orang yang 

bergabung menjadi 

reseller (Distribusi) 

  ✓  



92 
 

 

6.  Memiliki kualitas 

produk yang baik 

(Produk) 

✓    

7. Pengembangan 

promosi perusahaan 

hanya 

menggunakan 

digital (Promosi) 

✓    

8. Banyak reseller 

yang merasa tidak 

pernah ikut 

bergabung dengan 

perusahaan 

(Distribusi) 

   ✓ 

9.  Penyebaran 

penawaran disetiap 

jaringan membuat 

informasi cepat 

sampai ke 

konsumen 

(Promosi) 

✓    

10. Banyak jaringan 

baru yang ingin 

bergabung tapi 

masih binggung 

cara order ataupun 

sistem perusahaan 

(Distribusi) 

   ✓ 

11.  Banyak reseller 

yang mendaftar 

 ✓   
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tetapi masih di 

daftar antrian 

hingga berminggu-

minggu (distribusi) 

12. Banyak konsumen 

yang ingin pesan 

tapi masih 

menunggu validasi 

dari kantor cabang 

(distribusi) 

 ✓   

(Analisis SWOT Program, 2022) 

Harga yang dimiliki perusahaan cenderung lebih tinggi 

dibandingkan dari pesaing lain, harga dari Regar sendiri untuk 

segmennya adalah 200.000 keatas untuk produk dengan kualitas yang 

terbaik. Regar dapat mengatasinya dengan memberikan banyak 

penawaran, diskon, ataupun bonus untuk tetap menaikkan angka 

penjualan setiap bulannya. Harga yang tinggi sebenarnya juga bukan 

masalah yang besar bagi segmennya, karena harga yang ditawarkan 

sesuai dengan kualitas yang diberikan.  

Saluran distribusi yang menjadi kelemahan ketika melakukan 

program ‘Closing Quality Agent’ adalah banyaknya cabang yang masih 

kesulitan untuk mengatur jaringan-jaringan dibawahnya dalam 

menggunakan sistem Regar yang serba digital. Banyak reseller yang 

masih bertanya tentang bagaimana ketika ingin input pesanan, 

bagaimana mengakses OTO, dan masih banyak lagi. Reseller yang 

kebingungan ini tentu menjadi kendala ketika program ini berlangsung.  
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Perusahaan sebaiknya mengatasi hal tersebut melalui 2 arah yaitu 

lewat jaringan maupun langsung kepada reseller.  Perusahaan bisa 

melakukan bimbingan melalui jaringan diatasnya terlebih dahulu, 

sehingga jaringan diatasnya bisa mengajari reseller-resellernya. 

Bimbingan dapat berupa kelas langsung terhadap cabang atau agen yang 

memiliki reseller dengan membahas tentang bagaimana mengajari 

reseller agar mudah dipahami, bisa dengan memberi materi dasar seperti 

public speaking, self branding, atau yang lain.  

Reseller yang baru ingin bergabung dengan perusahaan juga 

mengalami beberapa kendala yang belum terselesaikan yaitu dalam 

validasi data reseller. Setiap reseller perlu menunggu konfirmasi kepada 

setiap cabang jalur mereka masuk, akan tetapi cabang terkadang tidak 

cekatan dalam memvalidasi reseller baru mereka sehingga masih 

diantrian. Pihak manajemen terkadang harus mengomando satu-satu 

dengan cara personal chat satu-satu dan hal tersebut sangat tidak efisien. 

Regar juga bisa melakukan bimbingan secara langsung terhadap 

resellernya. Bimbingan yang paling mudah dilakukan adalah dengan 

membuat video tutorial yang bisa diupload dibeberapa platfrom media 

sosial yang dimiliki Regar, reseller bisa diarahkan untuk menuju link 

tutorial yang sudah disediakan. Tutorial ini berisi tentang bagaimana cara 

mengakses semua sistem yang ada di Regar yang bisa dibagi menjadi 

beberapa video yang tentunya akan lebih memudahkan reseller untuk 

memahami dan menirunya. Tutorial ini dibuat dengan adanya dubbing 
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dan juga arahan untuk menggunakan sistem Regar, karena sistem Regar 

sendiri yang bermacam-macam dan tentunya harus memahaminya 

dengan teliti dan jelas. Ketika ada reseller yang masih kebinggungan bisa 

menanyakannya kepada jalur agen atasnya untuk membantu 

mengoperasikan sistem. Agen disini diharuskan sudah memahami betul 

bagaimana sistem dioperasikan supaya bisa mengajari reseller yang 

masih kebinggungan dengan sistem.  

Posisi kompetitif diantara pesaing lain sangat kuat ketika nama 

perusahaan masuk ke pasar baru, dalam hal ini akan banyak pesaing baru 

sebagai lawan perusahaan bahkan mengikuti gaya pemasaran perusahaan 

ataupun kualitas produk perusahaan. Perusahaan manufaktur dalam 

produksi sandang olahraga seperti Regar tidak hanya perusahaan yang 

sudah berdiri lama sebagai pesaing, akan tetapi perusahaan baru malah 

bisa saja menjadi saingan yang berat karena inovasi-inovasi mereka yang 

tak terduga. Regar dengan jaringannya yang tersebar diseluruh Indonesia 

harus lebih peka terhadap seluruh pesaing yang muncul di setiap pasar 

sasarannya di berbagai daerah yang ada. Dalam studi tentang posisi 

kompetitif yang memperngaruhi kualitas pengungkapan resiko yaitu 

dalam lingkup posisi kompetitif perusahaan saat ini perusahaan 

seharusnya tidak hanya memperhitungkan kemungkinan adanya pesaing 

yang potensial, dalam masa yang akan datang perusahaan bisa lebih 

memfokuskan pada hubungan endogen antara kualitas resiko 
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pengungkapan dari calon pesaing pendatang (Shivaania dan Agarwal, 

2020).  

Kualitas produk juga salah satu hal penting yang mempengaruhi 

perusahaan sebagai market leader. Aspek kualitas adalah salah satu 

penentu atau faktor untuk keputusan pembelian target pasar (Rehman et 

al, 2017), ketika target pasar sudah mengingat produk kita dengan 

kualitas yang baik dibanding oleh pesaing lain menandakan berarti 

produk yang kita miliki berhasil mencuri perhatian konsumen. Kualitas 

produk yang baik akan membuat pangsa pasarnya sendiri tanpa ada 

strategi pemasaran yang berlebihan. Konsumen yang sudah 

mempercayakan pembuatan sandang mereka karena adanya kepercayaan 

kualitas akan membuat pembelian berulang terhadap produk perusahaan 

bahkan tak jarang konsumen tersebut melakukan pemasaran dari mulut 

ke mulut kepada konsumen lain. Tujuan perusahaan dalam program 

Closing Quality Agen dalam memfokuskan kepada agen yang serius dan 

mencari reseller yang banyak, perusahaan juga harus tetap fokus dan 

menjaga kualitas produk yang akan masuk pada pasar baru. Perusahaan 

yang menetapkan kualitas produk pada nomor pertama akan lebih mudah 

mendapatkan kepercayaan konsumen dibandingkan dengan hal lain 

(Eckhardt et al, 2019). 

Pesaing dapat melakukan apa saja untuk lebih unggul dari 

perusahaan yang dianggap sebagai saingan, disini perusahaan juga harus 

memiliki persiapan akan hal tersebut. Tidak jarang Regar juga menjadi 
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sebuah patokan terhadap perusahaan pesaing, banyak hal yang ditiru 

pesaing bahkan Regar menjadi salah satu perusahaan panutan karena 

banyak ditiru. Perusahaan harus terus berinovasi dan berkembang agar 

pesaing semakin kesulitan meniru dan tentunya semakin menjadi 

perusahaan nomor 1 dibanding perusahaan lain. Kekuatan lain yang 

harus dituntut terus berinovasi adalah kantor cabang, disarankan kantor 

cabang dapat mengelola manajemennya sendiri terutama dibidang 

pemasaran tanpa menunggu arahan dan perintah dari manajemen 

pemasaran pusat. Prefensi distribusi yang heterogen disarankan untuk 

perusahaan mengamati prilaku pesaing dan memberikan reaksi pada hal 

tersebut, misalnya memberikan kekuatan pada penggerak kedua (misal 

cabang) untuk menentukan hasil atau mengatur distributor dibawah 

mereka (Hortnagi et al, 2019). 

Program yang saat ini sedang dilakukan Regar yaitu Closing Quality 

Agent  jika telah berhasil atau telah selesai dilakukan, akan ada beberapa 

aspek yang akan menguntungkan perusahaan seperti angka reseller yang 

naik, branding perusahaan, posisi perusahaan yang semakin didepan 

diantara pesaing yang lain, dan masih banyak lagi. Program ini sangat 

berpengaruh untuk keberlanjutan perusahaan dan juga untuk seluruh 

jaringan perusahaan terutama bagian agen perusahaan. Program ini 

tentunya akan menjadi kekuatan untuk perusahaan sendiri. Closing 

Quality Agent berkontribusi dalam mendorong perusahaan menjadi 

market leader di kalangannya. Pangsa pasar yang luas terjadi karena agen 
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yang serius mencari reseller baru yang bergabung dengan agen-agen 

yang sudah lolos quality sehingga bisa melakukan penawaran kepada 

para calon pembeli atau target pasar. Semakin berhasil program ini, maka 

pasar yang dimiliki Regar semakin luas dan baru dan tentunya regar 

memiliki kualitas jaringan yang fokus dalam bisnis ini.   

Dalam mendukung program ini dengan analisis SWOT yang telah 

dilakukan, penulis menemukan beberapa kelemahan. Salah satu 

kelemahan yang bisa penulis sarankan adalah mengenai pengelolaan 

jaringan yang kurang efektif dan efisien. Selama magang empat bulan 

diperusahaan ini dengan posisi yang dilakukan penulis, kelemahan dalam 

pengelolaan jaringan yang cukup lambat. Banyak reseller yang pending 

atau tertunda dalam validasi untuk menjadi reseller resmi, sehingga 

untuk memasukan pesananan ke antrian juga terlambat bahkan beberapa 

konsumen tidak jadi memesan produk perusahaan.  

Gambar 4.17 

Data Diri dan Jalur Reseller 

 

(Website Regar Sport) 
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Gambar 4.17 menunjukan data reseller yang belum memiliki jalur 

sehingga reseller tersebut tidak bisa melakukan order kepada 

perusahaan. Pendaftaran yang dilakukan reseller tersebut juga sudah 

cukup lama dan masih harus menunggu mapping jalur agen dan cabang 

untuk selanjutnya lebih mudah dalam koordinasi atau melakukan order.  

Perusahaan mengatasi hal tersebut dengan cara manual yaitu 

perusahaan mengingatkan satu-satu untuk memvalidasi atau 

mengkonfirmasi reseller bergabung. Cabang yang tidak cekatan dalam 

hal tersebut bisa membuat penurunan laba perusahaan, bahkan ada 

beberapa cabang yang sudah diingatkan namun pihak manajemen cabang 

tidak mengubris dan tidak segera melakukan validasi. Tidak adanya 

keseriusan dalam pekerjaan akan membuat kerugian yang cukup serius 

untuk perusahaan (Martin et al, 2017).  Dalam mengatasi masalah ini, 

ada beberapa masukan yang mungkin memudahkan perusahaan untuk 

melakukan validasi reseller baru. Sistem yang efisien dan efektif tentu 

akan membuat perusahaan mudah dalam mengelola jaringan dibawahnya 

(Siebret et al, 2020). Perusahaan perlu adanya memiliki suatu sistem 

untuk mengelola seluruh jaringan dibawahnya tanpa manual atau harus 

masuk kedalam antrian terlebih dahulu.  

Bersinggungan dengan teori pada masa perkuliahan penulis, 

masalah yang dihadapi Regar Sport dapat diatasi melalui teori Integrated 

Marketing Communication. Integrated Markieting Communications atau 

IMC merupakan suatu pengembangan teknik periklanan pada suatu 
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media yang bisa digunakan perusahaan untuk mengelola sistem 

pemasarannya (Chaffey dan Ellis, 2019). Perusahaan seperti Regar Sport 

dapat menggunakan teori ini untuk mengelola sistem pemasarannya 

melalui beberapa konsep yang tersedia pada IMC. IMC adalah suatu 

pilihan strategi elemen komunikasi pemasaran yang efektif dan ekonomis 

karena akan mempengaruhi suatu hubungan antara organisasi dan 

pelanggan atau klien dan konsumen yang akan memiliki nilai potensial 

(Betts et al 1995; dalam Nadube 2018), dalam hal ini Regar akan 

mempermudah hubungan komunikasi antara perusahaan dan pengguna 

akhir dan mengurangi komunikasi yang tidak berbobot dari perusahaan 

terhadap jaringan-jaringan dibawahnya.  

Teori IMC berbasis pada digitalisasi yang bertujuan untuk 

menyampaikan informasi secara konsisten, mudah, dan efektif disetiap 

media yang digunakan perusahaan ( Finne dan Gronnos, 2017). IMC 

dapat digunakan pada perusahaan yang mempunyai banyak konsumen 

yang harus dipantau data atau informasinya, karena konsumen dengan 

jumlah banyak akan menyulitkan perusahaan tentang informasi mereka 

(Valos et al, 2017). Regar memilki jaringan yang tersebar diseluruh 

Indonesia yang mana terbukti bahwa konsumen Regar juga tersebar 

diseluruh Indonesia. Mengelola jaringan yang tersebar, Regar bisa 

menerapkan sensor yang dibuat pada sistem yang sudah digunakan di 

perusahaan yang telah diakses seluruh jaringan yang ikut bergabung di 

Regar. Integrated Marketing Communication memiliki beberapa konsep 
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dalam mengembangkan teorinya salah satunya Internet of Things, 

teknologi ini dapat menjadi komponen integral dari Integrated Marketing 

Communication dan dapat mengubah elemen-elemen yang ada dalam 

perusahaan sebelumnya (Mordadi, 2021).  

Sistem yang penulis rekomendasikan adalah melalui konsep IoT 

atau Internet of Things. Menurut Chaffey dan Ellis (2019), Internet of 

Things adalah suatu sistem perangkat, perangkat lunak, atau suatu objek 

lain yang dapat mentransfer data melalui jaringan interaksi M2M atau 

Mesin ke Mesin tanpa adanya interaksi manusia. IoT adalah jaringan 

objek yang menyediakan suatu sensor yang memungkinkan bertukar data 

dengan sistem lain secara mandiri. Secara garis besar IoT sendiri adalah 

suatu sistem yang menggunakan koneksi internet yang saling 

berhubungan dan bisa mengupulkan atau mengirimkan data melalui 

jaringan nirkabel tanpa campur tangan manusia. IoT dalam pemasaran 

dapat berbentuk aplikasi atau sistem internet, IoT sebagai infrastukstur 

jaringan secara global yang digunakan masyarakat untuk menyalurkan 

informasi dan akan menimbulkan dampak yang besar pada perusahaan 

manufaktur melalui teknologi yang digunakan. (Kiel et al, 2017). 

Perusahaan manufaktur seperti Regar akan terbantu dengan adanya 

sistem yang dibentuk melalui IoT tersebut. Salah satu contohnya adalah 

penyaluran informasi di perusahaan yang cepat karena karyawan hingga 

jaringan yang terlalu banyak dan tidak memungkinkan untuk 

pengelolaannya secara manual. Teknologi akan selalu mengubah 
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pandangan tentang sebuah perusahaan. IoT akan selalu dihubungkan 

dengan teknologi yang terus bermunculan dimasa depan, Regar bahkan 

bisa meminimalisir karyawan yang dipekerjakan terutama pada divisi 

pengolaan data karena dapat dikelola oleh sistem digital. IoT tidak hanya 

memberikan dampak kepada perusahaan tetapi juga kepada proses sosial 

karena akan adanya perubaham interaksi antara manusia dengan 

teknologi (Sorri et al, 2022).  

IoT akan memiliki dampak yang sangat besar pada dunia yang kita 

tempati sekarang ini yang akan melibatkan perangkat, sistem, dan laynan 

yang saling berhubungan untuk membangun komunikasi. IoT adalah hal 

yang cukup penting dalam inovasi, adaptasi, dan kesuksesan organisasi 

terutama dengan perusahaan yang menggunakan konektivitas, jaringan, 

data yang luas dan tinggi. Banyak perusahaan di Indonesia yang sudah 

menerapkan IoT dalam bisnisnya seperti perusahaan manufaktur hingga 

perusahaan yang memperjualbelikan jasa seperti Shopee. Penggunaan 

IoT dalam perusahaan sangat dianjurkan dalam bisnis karena IoT dapat 

mengubah sistem menjadi semakin efektif sehingga pertukaran informasi 

dapat dipantau dengan kemudahan penggunaan sehingga bisa disebut 

gaya interaksi yang cerdas(Nguyen dan Simkin, 2017). Pertukaran 

Informasi yang dimaksud dalam perusahaan bisnis termasuk Regar akan 

memberikan kemudahan manajemen dalam memantau kegiatan bisnis 

yang dilakukan. Selama 24 jam yang bekerja adalah Internet yang mana 

akan membuat data-data yang masuk tanpa menunggu tenaga manusia. 
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Perusahaan manufaktur yang menjual produk seperti Regar yang 

memperjualbelikan barang dan mengelola ratusan ribu jaringan melalui 

online akan sangat menghabiskan tenaga, waktu, dan juga materi dalam 

mengurusi hal tersebut. IoT yang dilakukan diperusahaan ini bertujuan 

untuk mengelola seluruh kegiatan secara otomatis melalui sistem yang 

dibuat untuk mengoptimalkan performa kerja perusahaan dan membuat 

pelanggan nyaman dalam transaksi maupun bergabung menjadi reseller 

di bisnis ini.  

Gambar 4.18 

Standarisasi IoT 

 

(Google website IEEE) 

Gambar 4.18 menunjukan gambaran pada umumnya IoT 

berlangsung. Rintangan yang dihadapi sebelum ada Iot adalah platfrom 

yang mencakup bagaimana IoT dibentuk agar bisa menangani volume 

besar. Kedua konektivitas yang harus selalu sedia 24 jam siang ataupun 

malam. Ketiga aplikasi pembunuh, disini fungsi dari aplikasi ini adalah 

mengontrol, mengumpulkan, dan menganalisis data. Keempat adalah 

model bisnis untuk memulai ataupun menjalankan bisnis lewat sistem ini 

(Banaf, 2016). 
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Dalam pesatnya kemajuan Teknologi Informasi (TI), IoT akan 

semakin berguna dalam kehidupan sehari-hari manusia bahkan IoT dapat 

membantu konsumen untuk dengan mudah memilih dan menggunakan 

produk yang akan mereka beli. Kemudahan penggunaan dan 

fungsionalitas sistem akan membantu Regar dalam bertambahnya 

reseller ataupun pembelian konsumen karena menjadi daya tarik 

tersendiri bagi pihak-pihak tertentu. Nilai kolerasi sistem IoT juga akan 

memperngaruhi niat pelanggan untuk melanjutkan pembelian dan 

melakukan interaksi kepada perusahaan (Balaija, 2016). IoT akan 

menghasilkan peluang bisnis yang semakin lama akan semakin 

berkembang dengan adanya objek fisik yang berfokus pada teknologi 

pelayanan. Semua hal yang terhubung dengan internet akan membawa 

banyak manfaat bagi semua orang yang menggunakannya dan dapat 

meningkatkan kualitas objek tersebut. Contoh dalam kehidupan sehari-

hari adalah seseorang yang bisa memantau kapan akan membayar 

tagihan listrik dan air (Jua et al, 2016). Seperti yang dikatakan 

sebelumnya alasan utama sistem ini diterapkan adalah untuk membantu 

program Closing Quality Agent diterapkan yang mana sistem ini akan 

selalu memantau pertambahan reseller, memvalidasi, dan membantu 

pemetaan jalur agen dan cabang yang mereka gunakan untuk 

memasukkan antrian Pre Order. Hal lain yang mungkin akan ikut 

terbantu ketika sistem ini digunakan adalah memvalidasi order dari 

reseller yang terkadang tabel pelangi milik Regar masih terhenti dan 
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memiliki banyak tanggungan antrian. Sebelumnya cara ini juga masih 

dilakukan secara manual dengan menggunakan tenaga manusia yaitu 

harus divalidasi lewat cabang terlebih dahulu, diharapkan setelah sistem 

ini diterapkan setelah pelanggan membayar Down Payment orderan bisa 

langsung dimasukkan ke antrian produksi sehingga 10 hari siap kirim 

bisa dilaksanakan dengan baik.  

Gambar 4.19 

Tabel Pelangi Order 

 
(Website Regar Sport) 

 

Gambar 4.19 menunjukan Tabel Pelangi dalam custom desain yang 

mana terdiri dari proses custom pelanggan melalui cabang dan agen. 

Tabel ini masi dikelola oleh manusia dalam verifikasi datanya, dan 

beberapa oknum cabang ada yang mengabaikan hal tersebut bahkan 

verifikasi terlambat hingga 100 lebih orang padahal custom desain telah 

selesai tetapi belum diverifikasi ulang. Ketika hal ini terjadi pihak 

manajemen harus mengingatkan untuk follow up terlebih dahulu baru 

beberapa desain bisa masuk antrian Pre Order. 
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Perusahaan yang sudah menggunakan sistem secara digital akan 

lebih dimudahkan jika sistem IoT diterapkan (Saarikko et al, 2020). 

Dalam pengelolaan jaringan seperti Regar sangat lebih efisien jika IoT 

diterapkan, terlebih perusahaan yang menggunakan pengelolaan jaringan 

secara digital. Antrian pendaftaran jalur di cabang dan agen akan lebih 

mudah di validasi atau di konfirmasi tanpa menunggu secara manual, 

terlebih Regar sendiri sudah memiliki divisi Informasi dan Teknologi 

yang mendukung sistem ini berjalan. Agen juga diuntungkan jika sistem 

ini dilakukan, mereka tidak perlu kesulitan dalam menunggu reseller di 

mapping oleh manajemen cabang karena sudah otomatis tercatat oleh 

sistem IoT. Ketika perusahaan menerapkan IoT maka seluruh Sumber 

Daya Manusia perusahaan akan terbantu dan bisa mengerjakan pekerjaan 

yang lebih kompleks (Doz, 2020). IoT ini akan membantu pekerjaan 

validasi reseller maupun order yang akan membantu cabang maupun 

agen dan tentunya meningkatkan keuntungan laba karena proses order 

yang cepat.  

Pada Gambar 4.20 dijelaskan bagaimana Internet of Things 

menjalankan perannya. IoT akan bekerja dalam perangkat setiap orang 

yang terhubung dalam suatu sistem dimanapun mereka berada dengan 

kemudahan akses yang ditawarkan. IoT bisa digunakan dalam sistem 

apapun dan bisnis apapun untuk memudahkan penggunanya dengan 24 

jam nonstop secara otomatis akan mendapatkan data-data melalui 

sambungan internet. Bisnis digital yang sekarang ada di Indonesia sudah 
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banyak yang menerapkan IoT dengan harapan kemudahan akses dan 

efektifitas ketika menggunakannya. IoT akan merubah dunia di masa 

depan menjadi kesatuan dalam satu koneksi internet yang mereka pakai 

dalam suatu perangkat terhubung yang digunakan di kehidupan sehari-

hari 

Gambar 4.20 

Internet of Things 

 
(Google Website BVM) 

 

Regar bisa menerapkan sistem IoT disistem yang sudah mereka 

pakai, misalnya sistem jalur reseller baru sampai antrian order. Masalah 

Regar berupa reseller baru yang menunggu di antrian untuk validasi bisa 

diatasi diatasi dengan IoT daripada mengandalkan tenaga manusia. 

Perusahaan digital yang masih menggunakan tenaga manusia lebih riskan 

adanya masalah karena tidak semua manusia memiliki kualitas yang 

sama untuk mengerti sistem yang digunakan (Kokina dan Blanchette, 

2019). IoT akan meningkatkan kompleksitas ekosistem bisnis terutama 

dalam bisnis yang menggunakan sistem secara digital seperti Regar. IoT 

akan meningkatkan konektivitas antara pemilik platfrom melalui objek 
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fisik dan akan adanya pertukaran informasi yang sudah terdistribusi. IoT 

yang diterapkan diperusahaan digunakan untuk perusahaan bisnis dengan 

konsumen besar dan mengetahui tentang seluruh informasi perusahaan 

tentang pelanggan, jaringan, hingga pendapatan (Smedlund et al, 2018). 

Sistem ini diterapkan juga untuk mendukung program Closing 

Quality Agen dilakukan. Beberapa agen yang kesulitan dalam mencari 

reseller adalah hambatan para agen dalam menjalankan bisnis sekaligus 

resiko yang bisa membuat agen yang serius dalam bisnis ini terancam 

hapus akun. Adanya IoT dalam bisnis ini membuat agen terbantu dan 

Sistem ini bekerja dengan memvalidiasi secara otomatis reseller baru 

yang kemudian bisa langsung dihubungkan ke jalur agen dan cabang 

yang sudah didata oleh sistem. Pemenuhan reseller akan membuat agen-

agen lulus quality dan akun yang dimiliki tidak dihapus oleh perusahaan. 

Pemetaan yang dilakukan juga tidak sembarangan kepada agen-agen 

yang tidak bertanggungjawab, dalam sistem ini agen akan dilempar 

kepada agen yang aktif tetapi kuota reseller yang masih kurang karena 

ada beberapa agen yang mengeluh susah mendapatkan reseller padahal 

reseller cukup aktif dalam memberikan pesanan dan cukup rutin selalu 

memasukan pesanan ke antrian order. IoT memang akan meminimalisir 

tenaga manusia, namun juga banyak manusia lain akan terbantu dengan 

sistem yang diterapkan diperusahaan terutama untuk kenyamanan 

jaringan dan pelanggan (Sinha dan Dhanalakhsmi, 2022). 
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Gambar 4.21 

Data Diri Reseller 

 

(Website RegarSport) 

Gambar 4.21 merupakan contoh dari reseller yang sudah memiliki 

jalur agen dan cabang. Mapping reseller ini dilakukan oleh branch 

sendiri secara manual, sehingga beberapa reseller masih banyak yang 

pending seperti yang ditunjukan pada gambar 4.16. Reseller yang 

terdaftar dan sudah memiliki jalur di sitem meliputi CS Agen yang berarti 

agen yang menangani resller tersebut dan membantu reseller dalam 

mengelola pesanan, agen adalah nama agen yang didaftarkan pada 

sistem, SAM Branch adalah manajemen kerja atau semacam orang yang 

bekerja dalam kantor cabang yang mengurus para agen dan reseller, dan 

branch sendiri adalah nama kantor cabang dengan syarat memiliki 

minimal 5 SAM branch yang dipekerjakan dan dianjurkan memiliki 

kantor sendiri. Regar juga memiliki Branch Management yang dikelola 

oleh perusahaan langsung, akan tetapi SAM maupun manajemen kantor 

cabang tidak melaksanakan tugasnya secara maksimal yang membuat 

antrian reseller menumpuk bahkan validasi reseller pernah ada yang 
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mencapai 1 tahun lamanya. Tentunya waktu satu tahun merupakan waktu 

yang panjang dan membuat beberapa reseller bahkan lupa pernah 

bergabung menjadi reseller di Regar. Tidak efektifnya sistem membuat 

beberapa konsumen atau jaringan berubah  fikiran dalam melakukan 

transaksi atau kerjasama terhadap perusahaan  (Perren dan Kozinets, 

2018). 

Sistem yang diterapkan bisa diakses oleh seluruh jaringan dan 

seluruh manajemen yang tergabung di Regar. Sistem ini juga bisa 

melacak agen mana yang mempunyai reseller terbanyak bahkan bisa di 

ranking dari yang terbanyak dan tersedikit. Tidak hanya jumlah reseller, 

sistem ini juga bisa digunakan untuk mengetahui performa jaringan yaitu 

dengan mengetahui siapa-siapa saja yang mendapatkan order paling 

banyak dan juga bisa di ranking dari yang terbanyak hingga tersedikit 

yang dapat membantu pemetaan reseller supaya pembagian tetap adil 

dan merata untuk agen yang kekurangan reseller dalam Closing Quality 

sehingga dapat lolos dengan usahanya yang serius dalam bisnis ini. 

Pengecekan atau adanya ranking ini dapat dilakukan disetiap periode 

misalnya dilakukan dalam kurun waktu satu bulan sekali sehingga agen 

yang belum pernah mendapatkan pencapaian tersebut bisa lebih berusaha 

lagi dalam mendapatkan pesanan dan juga reseller. Jaringan akan lebih 

terpacu lagi semangatnya apabila perusahaan memberikan pengharaan, 

umunya pada perusahaan karyawan yang mendapatkan penghargaan 
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seperti hadiah, kompensasi, ataupun bonus akan lebih semangat dalam 

menjalankan binis (Ind et al, 2019). 

Performa jaringan yang tercatat disitem dapat menjadi acuan 

perusahaan untuk mengelola jaringan mana yang aktif dan jaringan mana 

yang tidak serius dalam bisnis ini. Perusahaan dengan mudah mengetahui 

jaringan mana yang tidak akan lolos pada program yang dilakukan 

perusahaan. Agen dengan sedikit interaksi dan yang tidak memenuhi 

standar ketentuan lolos Qualiy Agent dengan mudah terdeteksi dan akan 

otomatis akun dihapus. Agen-agen yang akunnya dihapus pasti masih 

memiliki reseller meskipun tidak memeuhi standar, nasib reseller 

tersebut akan dilempar ke agen yang aktif dan agen yang memiliki 

performa yang baik. Agen juga akan lebih semangat ketika sistem ini 

diterapkan karena mereka memiliki alasan yang kuat dalam mencari 

reseller baru dan pemenuhan target minimal order untuk perusahaan. 

Kesulitan agen dalam melakukan program dari perusahaan yaitu Closing 

Quality Agent bisa teratasi dengan adanya sistem ini. Agen tidak perlu 

khawatir dengan adanya pembatasan reseller maupun penghapusan agen 

dengan ketentuan yang ada karena secara tidak langsung perusahaan 

membantu agen yang benar-benar serius dalam bisnis ini. Reseller baru 

yang masuk akan langsung tercatat dan didata oleh sistem menjadi 

reseller resmi RegarSport tanpa menunggu validasi dari manajemen 

cabang. Kecepatan informasi yang masuk akan menjadi nilai tambah 

untuk perusahaan di mata pihak-pihak tertentu terutama konsumen 
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karena hal itu juga termasuk dari bagian nilai pelayanan (Du et al, 2020).  

Reseller baru yang mendaftar bisa langsung memasukan order kedalam 

antrian Pre-Order dan tentunya juga akan menguntungkan perusahaan.  

Perusahaan yang menggunakan segala sesuatu secara digital terlebih 

pada zaman sekarang ini akan sangat terbantu ketika menggunakan 

sistem IoT (Jones et al, 2021).  Regar sendiri dalam mengelola 

perusahaan sudah menggunakan segala sesuatu serba digital mulai dari 

pengoprasian, pengelolaan karyawan, hingga pemasarannya. Website 

perusahaan yang digunakan masih dikelola secara manual oleh manusia 

sehingga beberapa masih terjadi kesalahan atau masalah karena ketidak 

telitiannya. Pada dasarnya sistem digital yang dioperasikan manusia 

lebih riskan terjadi kesalahan dibanding beroprasi sendiri secara 

otomatis(Castelo et al, 2019). Regar akan diuntungkan secara penuh 

dalam segala hal ketika menerapkan sistem ini, hal yang didapatkan 

adalah keuntungan secara material maupun efiseiensi. Kepercayaan 

konsumen dalam pembelian produk dan kepercayaan jaringan untuk 

berbisnis bersama akan menjadi hal utama ketika sistem ini diterapkan. 

Perusahaan akan masuk kedalam ekosistem digital secara utuh yang 

kemudian diajarkan kesetiap jaringan yang pastinya akan lebih mudah 

dalam mengakses sistem ini dibanding sistem sebelumnya karena 

pengoperasian sistem secara otomatis. Ekosistem digital akan membantu 

perusahaan di masa depan, pada masa yang akan muncul teknologi 

semakin cangih secara terus menerus dan digitalisasi setiap perusahaan 
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juga menjadi ajang persaingan (Gebauer et al, 2020). Sistem ini tidak 

hanya memberi keuntungan bagi perusahaan tetapi juga menjadi 

pegangan perusahaan untuk melewati digitalisasi di masa depan. 

Pengalaman yang dilalui oleh para seluruh jaringan maupun konsumen 

dalam menjalankan digitalisasi perusahaan akan memperngaruhi niat beli 

pelanggan yang mana kemudahan ini akan meningkatkan niat beli dari 

konsumen untuk PT. Regar Sport (Marsasi dan Yuanita, 2022). 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI 

 

5.1  Kesimpulan 

5.1.1 Segmenting, Targeting, dan Positioning PT. Regar Sport  

Sebuah perusahaan tentunya memiliki sasaran penjualan 

produk untuk dijual ke pasar tak terkecuali Regar Sport. 

Perusahaan ini juga menerapkan penerapan Segmenting, Targeting 

dan Positioning dalam memasarkan produknya supaya tepat 

sasaran kepada orang-orang yang membutuhkan produk yang 

diproduksi perusahaan ini. Segmentasi utama dari produk Regar 

Sport adalah orang yang menyukai olahraga. Segmentasi 

demografis dan psikografis dari Regar sendiri adalah orang yang 

berusia 15-60 tahun dari gender perempuan maupun laki-laki. 

Segmentasi gaya hidup dari Regar sendiri berdasarkan orang yag 

memiliki aktivitas olahraga misalnya atlet kebanyakan pada kelas 

menengah keatas. Targeting Regar Sport adalah pecinta olahraga 

ataupun atlet yang mana target Regar sendiri ada dalam berbagai 

cabang olahraga yang mana setiap tahunnya cabang olahraga ini 

selalu betambah setiap waktu tergantung dari permintaan pasar. 

Dalam positioning Regar selalu dapat menciptakan ekuitas merk 

untuk menciptakan suatu identitas produk maupun layanan. 
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Positioning ini dibuktikan dengan Regar yang selalu menjaga 

kualitas produk yang mereka produksi hingga menghasilkan 17 

genre produk yang membuktikan kesetiaan konsumen terhadap 

perusahaan.  

  

5.1.2 Bauran Pemasaran pada PT. Regar Sport Indonesia 

Dalam aspek ini perusahaan menggunakan empat bauran 

pemasaran yaitu produk, promosi, harga, dan distribusi. Setiap aspek 

bauran pemasaran tentunya sudah diperhitungkan oleh perusahaan 

mengenai untung, rugi, kenyamanan, dan lain-lain. Strategi 

perusahaan yaitu menyediakan produk utama jersey olahraga 

dengan tujuan Regar bisa menyediakan seluruh sandang olahraga 

pada segemen tujuannya. Produk Regar diharapkan selalu 

menyediakan kualitas yang memenuhi keinginan konsumen dan 

pelayanan sesuai yang diinginkan. Produk tambahan pada Regar 

kini menyebar hingga menjual kemeja, baju koko, sajadah, hingga 

hijab tergantung permintaan konsumen. Strategi harga yang 

digunakan Regar adalah pangsa pasar maksimum dengan Regar 

selalu memperluas pasar tujuannya dibuktikan dengan angka 

penjualan perbulannya selalu lebih dari 13.000. Strategi promosi 

Regar hampir secara keseluruhan menggunakan periklanan digital 

marketing terlebih pada media sosial, bahkan Regar memiliki empat 

platform lebih dalam berinteraksi terhadap konsumennya. Regar 
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juga berinteraksi dengan konsumennya melalui media online dengan 

berbagai macam cara seperti live, absen publik, dan lain-lain. 

Strategi untuk pemasaran distribusi produk Regar Sport 

menggunakan saluran distribusi vertikal dengan strategi pemasaran 

dikelola, dimana Regar sebagai kantor manajemen yang 

membawahi beberapa jaringan sebelum produk langsung ke tangan 

konsumen. Saluran pemasaran dari produk ini yaitu kantor 

manajemen atau produsen produk, cabang, agen, reseller, baru 

sampai ke konsumen.  

5.1.3 Strategi Bersaing 

Persaingan didunia industri tentu sering terjadi begitu juga 

dengan Regar Sport, perusahaan ini juga memiliki beberapa pesaing 

dalam bidangnya. Regar merupakan pemimpin pasar dalam skala 

regional dibanding perusahaan lain yang sejenis, Regar juga 

merupakan perusahaan growth atau perusahaan yang ingin selalu 

berkembang. Strategi Regar dalam mempertahankan perusahaan 

sebagai pemimpin pasar adalah mobile atau pergerakan, dibuktikan 

dengan genre atau target pasar regar yang sudah mencapai 17 lini 

produk tujuan. Regar selalu memberikan apa yang dinginkan 

konsumen hingga Regar selalu menjadi pecetus pertama suatu 

perubahan misalnya custom produk dimana Regar adalah 

perusahaan yang menerapkan strategi tersebut. Regar juga telah 

mendapatkan banyak penghargaan yang membuktikan bahwa 
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perusahaan ini lebih unggul dibanding lain, salah satunya 

perusahaan ini memiliki jumlah reseller paling banyak dibanding 

WJ Sport dan KNA Sport bahkan Regar telah mendapatkan rekor 

muri dengan reseller terbanyak dibidang sandang olahraga yang 

menandakan bahwa pasar Regar lebih luas dan menghasilkan omset 

yang lebih tinggi 

5.1.4 Strategi Differensiasi 

 Strategi kompetitif  Regar yaitu strategi diferensiasi, 

dibuktikan dengan Regar sendiri merupakan satu-satunya 

perusahaan yang menggunakan customize personalize product yaitu 

bebas custom sesuai dengan keinginan konsumen secara 

perorangan. Regar sudah menyediakan kalkulator yang bisa 

memperkirakan harga custom personalize tersebut. Katalog yang 

dimiliki dibuatkan website sendiri dengan puluhan ribu contoh 

desain jersey yang telah di produksi perusahaan dengan persetujuan 

pemilik desain. Karyawan yang bekerja di Regar hampir berdomisili 

Wonogiri, bahkan Regar memberdayakan para penjahit rumahan 

yang berada di dusun-dusun Wonogiri untuk bekerjasama dalam 

produksi produk.  

 

5.1.5 Program “Closing Quality Agentt”  

Closing Quality Agentt merupakan program yang dilakukan 

oleh PT. Regar Sport untuk menyaring seluruh jaringan yang ada di 
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Indonesia. Program ini terjadi karena ada beberapa jaringan yang 

tidak aktif melakukan penawaran. Tujuan program ini adalah untuk 

menyaring agen-agen yang berkualitas dan serius untuk menjalankan 

bisnis ini untuk memajukan perusahaan bersama-sama, akan tetapi 

untuk lolos program ini harus melalui beberapa syarat. Banyak agen 

yang kesulitan dalam pemenuhan slot down payment karena reseller 

yang mereka miliki sedikit, kurangnya reseller ini merupakan 

hambatan dalam memenuhi syarat Closing Quality Agentt. Disisi lain, 

banyak reseller yang belum mendapatkan jalur agen dan reseller 

sehingga ketika ingin memasukkan antrian Pre Order tidak dizinkan. 

Pengelolaan validasi yang dilakukan secara manual oleh manajemen 

cabang sangat tidak efektif, beberapa oknum tidak melaksanakan 

tugas dengan baik bahkan ada yang diantrian validasi reseller hingga 

satu tahun. Pendekatan untuk mendukung konsep ini adalah teori 

Integrated Marketing Communications dengan pengimplementasian 

Internet of Things atau IoT. Sistem IoT diterapkan pada sistem yang 

sudah ada di perusahaan. IoT yang digunakan dalam rekomendasi kali 

ini merupakan suatu sistem perangkat yang dapat mencatat, mendata, 

mentransfer informasi melalui jaringan internet tanpa adanya interaksi 

manusia. IoT akan membantu memvalidasi reseller dengan sistem 

memetakan secara otomatis reseller yang bergabung dengan jalur 

agen dan cabang yang pantas mendapatkannya. Penerapan IoT akan 

membantu perusahaan dalam melakukan program tersebut bahkan 



119 
 

 

akan mendapatkan banyak keuntungan karena efektifitas dan efisiensi 

yang diciptakan. Sistem ini akan berguna pada masa depan 

perusahaan karena basis perusahaan ini adalah digital sehingga sangat 

cocok ketika IoT digunakan.  

 

5.2 Implikasi 

5.2.1 Implikasi Praktisi 

Selama penelitian ini dilakukan dalam periode Maret sampai 

Juni banyak hal yang dilalui dan hadapi. Banyak manfaat yang 

didapatkan sebagai pembelajaran kedepan. Banyak orang yang 

mendapatkan sisi positif ketika penelitian ini dilakukan, salah satunya 

terciptanya hubungan baik antara pihak perusahaan dan perkuliahan. 

Sebagai mahasiswa Universitas Islam Indonesia penulis dan perusahaan 

membangun hubungan baik. Ada beberapa keterkaitan setelah 

peneloelitian dilakukan seperti hubungan komunikasi antara 

pembimbing lapangan dan pihak kampus yang menjadi tahu keberadaan 

perusahaan yang digunakan untuk melakukan penelitian. 

Penelitian ini dilakukan dengan mengamati fenomena-fenomena 

yang ada dalam perusahaan. Secara tertulis, penelitian ini ditulis pada 

naskah yang berisi masukan tentang program yang sedang dilakukan 

perusahaan dan kemudian bisa menjadi pertimbangan untuk dilakukan. 

Masukan ini juga berdasar dari materi perkuliahan yang ada selama ini 

dan dapat dipertanggung jawabkan. Secara tersirat, penelitian ini 
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melakukan evaluasi Closing Quality Agent dimana titik paling lemah 

yaitu agen kesulitan dalam mencari reseller kemudian mendiskusikan 

kepada supervisor dan manajer lain yang ada dalam divisi pemasaran. 

Evaluasi langsung dapat berupa pendapat atau masukan untuk 

pemasaran yang dilakukan penulis.  

Penelitian ini dilakukan dengan mengelola jaringan yang cukup 

menguras waktu dan tenaga, tetapi penelitian ini bisa diselesaikan 

dengan baik bahkan ikut berkontribusi langsung secara keseluruhan 

dalam divisi pemasaran. Ketika kontribusi dilakukan, perusahaan 

merasa terbantu ketika adanya ilmu pemasaran sebagai evaluasi dalam 

performa kinerja dalam bisnis ini, sehingga bisa menjadikan divisi 

pemasaran lebih profesional terkait dalam digitalisasi terutama pada 

pengelolaan jaringan.    

5.2.2 Implikasi Akademisi 

Meningkatkan kualitas tentang pengetahuan kepada konsumen 

tentang penerapan segmen, bentuk produk, sistem harga, dan hal lain-

lain yang menyangkut perusahaan kepada seluruh jaringan. Penelitian ini 

juga memperkenalkan kepada masyarakat luas terkait dengan kebijakan 

segmenting, targeting, dan positioning yang dilakukan oleh PT. Regar 

Sport jadi mempermudah pemahaman masyarakat tentang produk-

produk yang ada dalam perusahaan. Pengetahuan ini akan bermanfaat 

untuk perusahaan supaya masyarakat dengan mudah melakukan 

keputusan pembelian tanpa mempertanyakan tentang kualitas produk 
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yang dimiliki melalui bauran pemasaran yang sudah ditulis dalam 

penelitian ini.  

Bagi para akademisi memperkenalkan penerapan strategi bauran 

pemasaran yang dilakukan PT. Regar terutama pada strategi fungsional 

yaitu strategi mobile atau pergerakan yang dilakukan sebagai pemimpin 

pasar untuk mempertahankan posisinya sebagai pemimpin dalam industri 

serupa. Pada tahapan penerapan program pemasaran Closing Quality 

Agent akan diberikan gambaran hubungan antara teori IMC dengan 

penerapan IoT untuk membantu perusahaan dalam pengelolaan jaringan 

dan memudahkan dalam memiliki reseller baru yang mana akan 

membantu agen dalam menunjukan kualitasnya dalam berbisnis di 

Regar. 

Bagi para akademisi yang melakukan penelitian selanjutnya, bisa 

untuk membandingkan apa yang dilakukan oleh PT. Regar Sport pada 

industri garment atau sejenisnya dengan pengembangan teori yang lain 

seperti Customer Relationship Management yang lebih berfokus kepada 

hubungan terhadap konsumen akhir. Pengembangan teori yaitu 

Integrated Marketing Management juga dapat dijadikan kutipan atau 

referensi untuk penelitian lain terlepas dari perusahaan pada industri 

yang sama karena Integrated Marketing Management juga memiliki 

beberapa turunan seperti Omni Channel.  

 

5.3 Rekomendasi 
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Saran penulis selama penelitian ini dilakukan selama empat bulan di 

bagian divisi manajemen pemasaran pada PT. Regar Sport Indonesia adalah 

sebagai berikut: 

1. Penerapan IMC atau Integrated Marketing Communication dengan 

turunan Internet of Things diharapkan bisa diterapkan dengan baik 

diperusahaan untuk mengatasi kelemahan yang ada. Perusahaan 

diharapkan bisa menerapkan program tersebut untuk 

mengefektifkan validasi reseller sebagai dukungan program Closing 

Quality Agent supaya dapat memberi bantuan kepada agen-agen 

yang memang benar-benar serius dalam menjalankan program 

tersebut. Sistem tambahan yang diterapkan yaitu tentang IoT akan 

menguntungkan berbagai pihak yaitu perusahaan  maupun jaringan 

dibawahnya.  

2. Sistem Regar yang sulit untuk dipelajari karena hampir keseluruhan 

menggunakan internet membuat kesusahan beberapa jaringan. 

Regar perlu membuat sistem semudah mungkin untuk dioperasikan 

bisa melalui konsep yang telah disampaikan yaitu Internet of Things 

sebagai jalan keluar dalam mempermudah sistem yang dilakukan. 

Sistem tersebut dapat dibuat semudah mungkin supaya semua 

jaringan bisa memahami dan mengoperasikannya dengan mudah.   
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LAMPIRAN 1.1 

Transkip Wawancara 1.1 

Wawancara Dalam Terstuktur 

 

Narasumber : Yosia Agung Prayitno 

Jabatan : Manajer Konfigurasi 

Lokasi  : Marketing Office 

Waktu  : 14 April 2022, 10.00 WIB 

 

Nova Yosia 

Posisi Regar di pasar sebagai apa? 

Leader, challanger, atau follower? 

Posisi Regar yaitu sebagai Leader dalam 

skala Regional. 

Faktor yang menjadikan Regar 

sebagai pemimpin pasar?   

Regar ini sebenernya perusahaan pertama 

yang menggunakan sublim pertama 

bahkan di Indonesia. Perkembangan 

perusahaan ini juga sangat pesat ya jadi 

banyak kompetitor yang meniru Regar 

contohnya saja Regar ini sebagai tren 

center sebagai sandang custom diantara 

pesaing lain karena dulu yang pertama kali 

bisa custom jersey ini hanya di regar ini 

sekarang kan sudah banyak itu produksi 

jersey yang bisa custom. mesin yang 
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digunakan disini itu kuantitasnya paling 

banyak, selain paling banyak mesin yang 

digunakan  itu terbesar dan juga paling 

bagus karena permintaan pasar yang tiap 

harinya banyak jadi diperlukan mesin 

banyak juga. Perkembangan konfigurasi 

juga, perkembangannya sangat cepat  

disini itu. 

Untuk pesaing Regar apa saja Untuk pesaing sendiri banyak, seperti data 

di excel itu termasuk pesaing juga, misal 

KNA Spot, DJ sport, WJ Sport, dan lain-

lain. 

Mengenai isu makro mikro 

perusahaan, jika isu makro yang 

dihadapi perusahaan apa? 

Inflasi ini nanti berpengaruh sama 

kenaikan harga barang dari supplier. Terus 

kemarin itu pemerintah menerapkan 

kenaikan pajak itu juga nanti pengaruh ke 

produksi dan konsumen. Pengaruh 

kompetitor juga 

Kalau untuk isu mikro yang 

dihadapi perusahaan apa? 

Jaringan yang kurang menangkap promo 

dan memahami sistem sama omset kadang 

perbulan yang ga terpenuhi. Untuk tim 

R&D itu selalu mengembangkan produk 
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ya, cuma waktu pengembangan produk itu 

membutuhkan waktu yang cukup lama. 

(Wawancara Yosia, 2022) 

 

Yosia Agung Prayitno 

(Manajer Konfigurasi) 
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Transkip Wawancara 1.2 

 

Nama  : Aji Herwinda Mukti  

Jabatan : Chief Marketing Officer  

Lokasi  : Manager Office  

Waktu  : 27 April 2022, 14.00 WIB 

 

Nova Winda 

Apa yang menunjukan Regar sebagai 

leader daripada pesaing lainnya? 

Seperti misal jumlah omset atau jumlah 

reseller pesaing? 

Untuk jumlah omset dan reseller 

sendiri dari pesaing kita tidak bisa tau 

jumlah pastinya, karena itu pasti data 

pribadi perusahaan. Reseller sendiri 

kita sudah pasti banyak karena sudah 

terbukti lewat penghargaan rekor muri 

bahwa Regar yang memiliki reseller 

terbanyak di Indonesia.  

Lalu bagaimana cara menunjukan 

bahwa Regar merupakan leader 

diantara pesaing lainnya? Atau lewat 

acara dari penghargaan yang diikuti 

Regar?, tapi pas saya mencari cukup 

kesulitan dalam pencarian data 

tersebut. 

Memang diantara beberapa acara 

merupakan acara private dan tidak 

terupdate di internet.  Mungkin yang 

bisa dilakukan adalah kamu coba cari 

di alexa rank, nanti kamu search link 

Regar dan pesaing lainnya, dan bakal 

muncul berapa banyak sih yang yang 
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cari website kita tiap harinya. Bisa 

ditarik kesimpulan juga bahwa kitalah 

yang paling banyak dikenal masyarakat 

dibanding pesaing lain. Regar ini juga 

customize personalized product yang 

artinya selain hanya bisa custom desain 

desain, Regar juga bisa custom pola 

baju, bahan, bentuk kerah, dan lain-lain 

pokoknya apapun bisa dibuat sesuai 

keinginan. Custom ini juga bisa 

dilakukan perorangan, misal dalam 

satu grup sepak bola ada 12 orang, 

perorang bisa custom sendiri sesuai apa 

yang diingikan orang tersebut. Jika 

dilihat dari pesaing lain, mereka tidak 

ada yang menerapkan hal seperti itu.  

Regar sendiri menerapkan strategi 

korporasi atau generik apa untuk di 

perusahaan? cost leadership, focus, 

atau differensiasi? 

Strategi regar sendiri dalam strategi 

korporasi adalah differensiasi, dapat 

diketahui sendiri lini produk Regar 

yang selalu dikembangkan, program 

progam yang dilakukan, dan 

pengelolaan jaringan lebih beda 

dibanding perusahaan lain. Regar juga 
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melakukan ongkir 0% sepanjang tahun 

yang tidak mungkin ditemui di 

perusahaan lain.  

Apa saja program yang ada di Regar? Program Regar sendiri sangat banyak 

ya, kalo ditanya program sendiri yang 

didekat ini adalah launching OTO atau 

One Touch Offering. OTO ini berguna 

untuk mengelola seluruh jaringan dan 

tentunya mempermudah komando 

terhadap jaringan karena disitu nanti 

isinya share tentang konten untuk 

diupload jaringan, tugas harian 

jaringan, dan info-info lainnya. Banyak 

si ya kalau program yang dilakukan 

Regar sendiri. 

Program lain yang mungkin dilakukan 

Regar hanya dilakukan sekali dan 

waktu dekat ini apa ada?   

Mungkin dalam waktu dekat ini akan 

melakukan Closing Quantity Agen, 

untuk nama programnya bisa dinamai 

membentuk konfigurasi jaringan. 

Tahun lalu sudah dilakukan Closing 

Quantity Branch , tahun ini Closing 

Quantity Agen, dan untuk tahun depan 

akan dilakukan Closing Quantity 
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Reseller . Program ini bertujuan untuk 

membentuk konfigurasi setiap agen, 

agen yang tidak memenuhi slot akan 

turun menjadi reseller.  

(Wawancara Herwinda, 2022) 

 
Aji Herwinda Mukti  
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LAMPIRAN 1.2 

Dokumentasi Kegiatan dan Dokumentasi Perusahaan 

 
 (Wawancara Yosia, 2022) 

 

 
 (Wawancara Herwinda, 2022) 
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 (Youtube RegarSport, 2022) 

 

 
(Foto Shoot Koko RegarSport, 2022) 
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(Proses Produksi Design RegarSport, 2022)  

 
(Proses Produksi Pressing RegarSport, 2022) 

 



143 
 

 

 
(Proses Jahit di Titik Jahit RegarSport, 2022) 

 

 
(Proses Packaging RegarSport, 2022) 
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(Produk Siap Kirim Regar Sport, 2022) 
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LAMPIRAN 1.3 

Surat Ketrangan Magang dari Perguruan Tinggi 
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LAMPIRAN 1.4 

Surat Penerimaan Mahasiswa Magang 

 

LAMPIRAN 1.5 
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Sertifikat Magang 
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LAMPIRAN 1. 6 

Laporan Kegiatan Harian 

Bulan Maret-April 

 

No 

 

Tanggal 
Lama 

kerja 

(jam) 

 

Deskripsi Singkat Aktivitas 

1 7 Maret 9 Mencari keyword di sosmed yang paling banyak digunakan 

2 8 Maret 9 Melengkapi data kompetitor 

3 9 Maret 9 Menganalisis strategi yang digunakan kompetitor dan  mencari 

strategi yang bisa diterapkan perusahaan 

4 10 Maret 9 Bedah genre dan presentasi analisis di tanggal 9 

5 11 Maret 9 Survei dan analisis penggunaan internet di Indonesia 

6 14 Maret 9 Mencari materi tentang digital marketing 

7 15 Maret 9 Mencari informasi dan materi Ads di beberapa Aplikasi 

8 16 Maret 9 Mencari data tentang branch, agen, dan reseller 

9 17 Maret 9 Menganalisis tentang teknik dan strategi Ads di Media Sosial 

10 18 Maret 9 Mencari materi branding yang sudah pernah diajarkan di 

perkuliahan 

11 21 Maret 9 Menganalisis pemasaran online vs konvensional yang bisa 

diimplementasikan ke perusahaan dan  mencari jurnal tentang 

ekosistem digital 

12 22 Maret 9 Menganalisis serta membuat studi kasus Regar tentang pemasaran 

yang sudah digunakan di materi perkuliahan 

13 23 Maret 9 Melanjutkan tugas tanggal 22 

14 24 Maret 9 Presentasi analisa tanggal 22 dan membahas tentang konten 

15 25 Maret 9 Mengidentifikasi prilaku pasar Regar  

16 28 Maret 9 Menganalisis dan membuat grafik Repeat Order Regar  

17 29 Maret 9 Menganalisis terjadinya penjualan tertinggi dan terendah  

18 30 Maret 9 Fotoshoot untuk mommycuz genre baru di Regar 

19 31 Maret 9 Menganalisis aset fisik dan non fisik yang ada di perusahaan dn 

mencari keyword baju koko untuk launching di bulan Ramadhan 

20 1 April 8 Mencari tau tentang promo di bulan April yang dilakukan oleh 

kompetitor 
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Bulan April-Mei 

 

No 

 

Tanggal 
Lama 

kerja 

(jam) 

 

Deskripsi Singkat Aktivitas 

1 4 April 8 Mencari tahu promo bulan April yang dilakukan kompetitor 

2 5 April 8 Mencari materi di perkuliahan tentang brand quity sebuah 

perusahaan 

3 6 April 8 Mengkaitkan antara brand equity dengan Regar 

4 7 April 8 Mencari data omzet perbulan Jan 21-Mar 22 yang diperoleh 

perusahaan  

5 8 April 8 Mempelajari regulasi penanganan masalah user atau konsumen 

Regar  

6 11 April 8 Mencari data reseller yang dimiliki Regar 

7 12 April 8 Mencari tau tentang penerapan pemasaran yang digunakan 

Regar 

8 13 April 8 Menganalisis pemasaran digital yang dilakukan Regar  

9 14 April  8 Mengusulkan suatu modifikasi atau perubahan pemasaran yang 

dilakukan 

10 18 April 8 Riset event-event yang akan dilakukan di bulan Mei di masing-

masing genre 

11 19 April 8 Menganalisis isu makro dan isu mikro yang terjadi di Regar 

12 20 April 8 Merangkum semya materi pemasaran yang di upload di 

Facebook owner 

13 21 April 8 Mencari data yang menunjukan perusahaan merupakan leader 

14 22 April 8 Izin saudara meninggal 

15 25 April 8 Mencari materi tentang marketing mix dan segmentasi, target, 

dan pemosisian untuk pemenuhan bab 2 

16 26 April 8 Mencari e-book dan materi untuk pemenuhan bab 2 

17 27 April 8 Mengikuti kegiatan shooting youtube Regar untuk konten 

lebaran 

18 28 April 8 Menganalisa pengiriman ekspedisi mommycuz dan koko 

lebaran 

19 29 April 8 Mencari hastag untuk decal (decal adalah produk baru Regar 

yang akan di launching) 

20 9 Mei 8 Mengecek OTO (One Touch Offering) Aplikasi yang dimiliki 

Regar 
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Bulan Mei-Juni 

 

 

No 

 

Tanggal 

Lama 

kerja 

(jam) 

 

Deskripsi Singkat Aktivitas 

1 10  Mei 8 Menganalisa tentang OTO dan mengidentifikasi kekurangan 

dan kelebihan OTO 

2 11 Mei 8 Menyelesaikan revisi laporan magang 

3 12 Mei 8 Membuat materi tentang public speaking untuk jaringan Regar 

4 13 Mei 8 Menyelesaikan revisi laporan magang 

5 17 Mei 8 Membuat materi tentang cara membangun personal branding 

6 18 Mei 8 Menyelesaikan revisi laporan magang 

7 19 Mei 8 Mapping branch jaringan Regar  

8 20 Mei 8 Mapping agen, mengidentifikasi kecamatan di Indonesia yang 

tidak ada agennya 

9 23 Mei 8 Membuat info event yang biasanya diikuti oleh perusahaan atau 

jaringan perusahaan 

10 24 Mei 8 Mengisi atau melengkapi data makro lanjutan 

11 25 Mei 8 Survei event-event yang akan dilakukan pada bulan Juni 

disetiap genre  

12 27 Mei 8 Izin saudara menikah  

13 30 Mei 8 Menyelesaikan revisi laporan dan recall reseller 

14 31 Mei 8 Recall reseller 

15 1 Juni 8 Recall reseller 

16 2 Juni 8 Recall reseller dan revisi laporan magang 

17 3 Juni 8 Recall reseller 

18 6 Juni 8 Mencari data-data mitra perusahaan  

19 7 Juni 8 Recall reseller  

20 8 Juni 8 Recall reseller dan pelayanan jaringan reseller 
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Bulan Juni-Juli 

 

No 

 

Tanggal 
Lama 

kerja 

(jam) 

 

Deskripsi Singkat Aktivitas 

1 9 Juni 8 Recall reseller dan pelayanan jaringan reseller 

2 10 Juni 8 Recall reseller dan pelayanan jaringan reseller 

3 13 Juni 8 Recall reseller 

4 14 Juni 8 Recall reseller, melengkapi data untuk laporan magang 

5 15 Juni 8 Recall reseller 

6 16 Juni 8 Survei event-event yang akan dilakukan pada bulan Juni dan 

Juli di setiap genre  

7 17 Juni 8 Recall reseller 

8 20 Juni 8 Recall reseller dan mencari materi terkait bab 2 Tugas Akhir 

9 21 Juni 8 Konfirmasi mengenai tabel pelangi desain dan mengingatkan 

branch untuk segera melakukan follow up kepada konsumen 

10 22 Juni 8 Konfirmasi mengenai tabel pelangi desain dan mengingatkan 

branch untuk segera melakukan follow up kepada konsumen 

11 23 Juni 8 Recall reseller 

12 24 Juni 8 Recall reseller dan menyimpan nomor di WhatsApp admin 

minjoss 

13 27 Juni 8 Mencari data-data tentang periklanan yang dilakukan 

perusahaan 

14 28 Juni 8 Recall reseller dan menyimpan nomor di WhatsApp admin 

minjoss 

15 29 Juni 8 Izin Sakit 

16 30 Juni 8 Recall reseller dan menyimpan nomor di WhatsApp admin 

minjoss 

17 1 Juli 8 Recall reseller dan mencari data tentang data penjualan 

perusahaan 

18 4 Juli 8 Recall reseller dan pelayanan jaringan reseller 

19 5 Juli 8 Recall reseller dan pelayanan jaringan reseller 

20 6 Juli 8 Recall reseller dan pelayanan jaringan reseller 

21 7 Juli 8 Pelayanan jaringan reseller dan melengkapi buku magang 

22 8 Juli 8 Recall reseller dan perpisahan magang 
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Lampiran 1.7  

Letter of Acceptance 

 

 

 

 

 

(Jurnal Terbit: https://doi.org/10.37034/infeb.v5i1.229 ) 
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Lampiran 1.8 

Artikel Jurnal Terbit 
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