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ABSTRAK 

Revolusi Digital menjadikan pusahaan di berbagai sector industry, dituntut untuk menjalankan bisnis 
dan startegi interaksi dengan pelanggan melalui pemanfaatan teknologi digital. PT Javas Teknologi 
Integrator mengembangkan Program Ronin sebagai strategi marketing untuk memperluas pasar dan 
meningkatkan penjualan melalui jaringan profesional affiliator. Penelitian ini bertujuan menganalisis 
implementasi Program Ronin serta dampaknya terhadap penjualan perusahaan. Penelitian menggunakan 
metode kualitatif dengan pendekatan studi kasus. Data diperoleh melalui wawancara, observasi, dan 
dokumentasi yang melibatkan Marketing Director, Business Strategy, dan Project Manager PT Javas 
Teknologi Integrator. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Program Ronin diterapkan melalui seleksi 
affiliator, transfer knowledge, penyediaan aset pemasaran, dan sistem komisi berbasis kontribusi. 
Program ini berdampak pada peningkatan jumlah lead, perluasan jaringan bisnis, dan penguatan brand 
awareness. Meskipun belum didukung SOW dan sistem pelatihan yang terstruktur, Program Ronin 
dinilai lebih efektif dibandingkan strategi pemasaran sebelumnya. Penelitian menyimpulkan bahwa 
Program Ronin efektif dalam memperluas jangkauan pemasaran dan meningkatkan aktivitas penjualan 
perusahaan B2B. Optimalisasi program memerlukan penyusunan SOW, dan sistem pelatihan yang 
terstandarisasi. 

Kata Kunci: affiliate marketing, Program Ronin, strategi pemasaran, penjualan, B2B. 

 

ABSTRACT 

The digital revolution has required companies across various industrial sectors to conduct their business 
operations and customer interaction strategies through the utilization of digital technology. PT Javas 
Teknologi Integrator developed the Ronin Program as a marketing strategy to expand its market and 
increase sales through a network of professional affiliates. This study aims to analyze the 
implementation of the Ronin Program and its impact on the company's sales. This research employed a 
qualitative method with a case study approach. Data were collected through interviews, observations, 
and documentation involving the Marketing Director, Business Strategy, and Project Manager of PT 
Javas Teknologi Integrator. The results indicate that the Ronin Program is implemented through affiliate 
selection, knowledge transfer, the provision of marketing assets, and a contribution-based commission 
system. The program has contributed to an increase in the number of leads, the expansion of business 
networks, and the strengthening of brand awareness. Although the program is not yet supported by a 
Statement of Work (SOW) and a structured training system, the Ronin Program is considered more 
effective than the company's previous marketing strategies. This study concludes that the Ronin Program 
is effective in expanding marketing reach and increasing the sales activities of the B2B company. Further 
optimization of the program requires the development of a Statement of Work (SOW) and a standardized 
training system. 

Keywords: affiliate marketing, Ronin Program, marketing strategy, sales, B2B. 
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BAB I 

 PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 
Revolusi digital yang telah mengubah hampir separuh aspek kehidupan, 

perusahaan di berbagai sector industri turut menyesuaikan cara menjalankan bisnis dan 

startegi interaksi dengan pelanggan melalui pemanfaatan teknologi digital. Saat ini 

teknologi digital menjadi strategi inti untuk meningkatkan efisiensi operasional 

sekaligus mendorong inovasi model bisnis yang adaptif terhadap dinamika teknologi 

(Rubio-Andrés et al., 2025). Melalui pemanfaatan artificial intelligence (AI), Internet 

of Things (IOT), dan big data analytics, perusahaan dapat meningkatkan kecepatan 

produksi, ketepatan data, menurunkan biaya, serta merancang proposisi nilai baru yang 

lebih sesuai dengan kebutuhan pelanggan (Ramadhani & Utami, 2025).  

Menurut Zahari et al (2024) meningkatnya kebutuhan perusahaan terhadap 

sistem bisnis berbasis teknologi, memberikan dampak sangat besar terhadap 

pertumbuhan perusahaan penyedia jasa teknologi informasi. Kondisi ini menunjukan 

bahwa transformasi digital tidak hanya terdapat pada dampak operasional bisnis, tetapi 

juga membuka peluang pasar untuk perusahaan pada sektor tersebut. Dengan 

meningkatnya peluang tersebut, struktur pasar dan pola pemasaran perusahaan turut 

dituntut untuk mengembangkan strategi pemasaran yang lebih adaptif dan berbasis 

digital guna menjangkau pelanggan secara  efektif. Oleh karena itu, pendekatan 

pemasaran konvensional mulai bergeser menuju strategi pemasaran digital yang lebih 

terukur dan berorientasi pada kinerja. 

Strategi pemasaran digital mencakup beberapa aspek, seperti pemanfaatan 

media sosial, optimalisasi mesin pencarian (SEO), content marketing, penggunaan 

teknologi big data dan kecerdasan buatan (artificial intelligence) dalam analisis dan 

penyesuaian pemasaran (Husnayetti et al., 2023). Berbagai strategi tersebut perlu 

dirancang secara terstruktur dan diterapkan secara konsisten agar mampu memberikan 
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hasil yang maksimal. Dengan penerapan yang tepat, strategi pemasaran digital dapat 

meningkatkan visibilitas merek, memperkuat interaksi dengan pelanggan, serta 

mendorong peningkatan konversi penjualan (Rahman et al., 2025.) 

 Salah satu strategi pemasaran yang efektif adalah pemasaran berbasis affiliate 

marketing. Affiliate marketing berkembang sebagai salah satu pemasaran yang sangat 

penting untuk membangun kesadaran merk (brand awareness) sekaligus mendorong 

penjualan dalam pemasaran digital. Strategi ini melibatkan kerjasama antara 

perusahaan dengan pihak ketiga sebagai afiliasi (mitra) untuk memasarkan produk atau 

jasa perusahaan untuk menjangkau pasar yang lebih luas (Marquerette & Hamidah, 

2023). Sejalan dengan temuan tersebut, Husnayetti et al (2023) menunjukan 

bahwa affiliate marketing memberikan pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen, sehingga semakin menegaskan peran strategi ini dalam 

mempengaruhi perilaku konsumen. 

PT Javas Integrator Teknologi sebagai perusahaan di bidang teknologi 

informasi telah mengimplementasikan sistem affiliate marketing melalui program 

Ronin. Program ini dirancang untuk mendukung aktivitas pemasaran perusahaan 

dengan melibatkan mitra dalam mempromosikan produk. Namun demikian, efektivitas 

strategi tersebut dalam meningkatkan penjualan perusahaan masih perlu dianalisis 

secara lebih mendalam, baik dari sisi strategi yang diterapkan, proses implementasi, 

maupun dampaknya terhadap kinerja penjualan, terutama karena produk TI memiliki 

karakteristik yang kompleks dan memerlukan tingkat kepercayaan konsumen yang 

tinggi. 

Fenomena ini sejalan dengan perkembangan affiliate marketing yang semakin 

banyak digunakan dalam pemasaran digital dan dinilai mampu meningkatkan 

penjualan. Meskipun strategi affiliate marketing telah banyak digunakan dalam 

pemasaran digital dan dinilai mampu meningkatkan penjualan, namun kajian yang 
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membahas secara mendalam mengenai implementasi serta efektivitas strategi tersebut 

pada perusahaan teknologi masih terbatas. Selain itu, setiap perusahaan memiliki 

karakteristik dan pendekatan yang berbeda dalam menerapkan sistem affiliate 

marketing, sehingga hasil yang diperoleh tidak selalu sama. Sehubung dengan hal 

tersebut, Meskipun konsep affiliate marketing telah banyak diteliti. Dengan mayoritas 

literatur terdahulu yang cenderung berfokus pada ekosistem e-commerce retail dengan 

model bisnis Business-to-Consumer (B2C), seperti Shopee atau Amazon (Novitasari 

et al., 2026). Penerapannya dalam bentuk program Ronin pada PT Javas Teknologi 

Integrator belum pernah dikaji secara spesifik, terutama terkait proses implementasi 

serta dampaknya terhadap peningkatan penjualan perusahaan. Oleh karena itu, 

penelitian ini perlu dilakukan untuk menganalisis strategi, implementasi, serta 

efektivitas sistem Ronin dapat memberikan kontribusi yang signifikan terhadap kinerja 

pertumbuhan perusahaan di masa depan. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan pada latar belakang tersebut, penelitian ini dibuat dengan tujuan untuk 

menganalisis strategi pemasaran berbasis affiliate marketing melalui program Ronin 

oleh PT Javas Teknologi Integrator serta implikasinya terhadap peningkatan penjualan 

perusahaan. 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka pertanyaan penelitian ini di uraikan 

sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi pemasaran berbasis affiliate marketing melalui Program 

Ronin pada PT Javas Teknologi Integrator? 

2. Bagaimana implementasi sistem Ronin dalam kegiatan pemasaran perusahaan? 

3. Bagaimana dampak strategi tersebut terhadap peningkatan penjualan 

perusahaan? 
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1.3 Tujuan Penelitian 

Tujuan dari penelitian ini adalah: 

1. Menganalisis strategi affiliate marketing melalui sistem Ronin. 

2. Menganalisis implementasi sistem Ronin dalam pemasaran perusahaan. 

3. Menganalisis dampak strategi tersebut terhadap penjualan perusahaan. 

1.4 Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Akademik 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi dalam 

pengembangan ilmu pengetahuan, khususnya di bidang strategi pemasaran digital dan 

affiliate marketing, terkhusus untuk highticket produk 

2. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan evaluasi bagi PT Javas Integrator 

Teknologi dalam mengoptimalkan strategi pemasaran melalui sistem Ronin. 
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BAB II  

KAJIAN PUSTAKA 

Pada bagian kajian pustaka, peneliti memaparkan landasan teori yang menjadi 

dasar penelitian ini. Selain itu, penulis mencantumkan penelitian- penelitian terdahulu 

yang relevan dengan pembahasan guna memperkuat pemahaman dan wawasan tentang 

strategi pemasaran digital berbasis affiliate marketing.  

2.1 Landasan Teori 

2.1.1 Pemasaran 

 Pemasaran merupakan kegiatan perusahaan dalam menawarkan produk atau 

jasa kepada konsumen dengan cara menyampaikan manfaat atau keuntungan yang akan 

diperoleh ketika konsumen menggunakan produk atau layanan tersebut. Selain itu, 

pemasaran juga berperan penting dalam memahami, mengidentifikasi, serta memenuhi 

kebutuhan dan keinginan konsumen melalui penyediaan produk atau jasa yang bernilai. 

Pada awal perkembangannya, pemasaran dilakukan secara konvensional melalui 

berbagai strategi pemasaran yang beragam (Khairunnisa, 2022). Sejalan dengan Kotler 

& Keller (2016)dalam bukunya yang menyatakan bahwa pemasaran merupakan proses 

dalam memenuhi kebutuhan manusia dan sosial secara menguntungkan. Selain itu, The 

American Marketing Association pemasaran merupakan suatu aktivitas, kumpulan 

institusi, serta proses yang mencakup penciptaan, komunikasi, penyampaian, dan 

pertukaran penawaran yang memiliki nilai bagi pelanggan, klien, mitra, maupun 

masyarakat luas. Proses pertukaran tersebut membutuhkan usaha serta keterampilan 

yang tidak sedikit dari pihak yang terlibat.  

2.1.2 Pemasaran digital 

 Aktifitas pemasaran kini mengalami perubahan seiring dengan kemajuan 

teknologi. Perubahan ini sangat signifikan, dari pemasaran konvensional menuju 

pemasaran berbasis digital. Definisi pemasaran digital adalah penggunaan teknologi 
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digital untuk membangun saluran komunikasi langsung antara perusahaan dan 

konsumen, sekaligus memungkinkan perusahaan memantau serta mengukur efektivitas 

kampanye pemasaran secara real-time. Tujuan utamanya adalah untuk menarik 

perhatian, membangun keterlibatan, dan mengonversi calon pelanggan menjadi 

pelanggan melalui berbagai kanal digital (Sutarto & Hwihanus, 2025). 

Pemasaran digital hadir sebagai solusi untuk menjangkau target pasar secara 

spesifik dan luas, mengikuti perkembangan kebutuhan konsumen yang kini semakin 

terintegrasi dengan teknologi internet.	Pemasaran digital menghadirkan platform yang 

memungkinkan pelanggan untuk berinteraksi secara dinamis. Studi mengeksplorasi 

integrasi sistem Manajemen Hubungan Pelanggan (CRM) dengan pemasaran digital, 

memeriksa bagaimana komunikasi yang dipersonalisasi meningkatkan loyalitas dan 

kepuasan pelanggan (Khairunnisa, 2022).  

Seiring dengan perkembangan tersebut, pemasaran digital telah menghadirkan 

berbagai alat yang fleksibel bagi para pelaku usaha untuk menghadapi dinamika dunia 

digital yang semakin kompleks. Melalui pemanfaatan saluran serta teknologi digital 

saat ini, perusahaan dapat memperkuat eksistensinya di pasar, menjangkau audiens 

yang lebih luas dan beragam, serta mendorong peningkatan pertumbuhan bisnis. Akan 

tetapi, agar dapat mengoptimalkan peluang dari pemasaran digital, pelaku usaha perlu 

senantiasa mengikuti perkembangan teknologi terbaru dan menyesuaikan strategi 

pemasarannya secara berkelanjutan (Sono et al., 2023). 

2.1.3 Strategi Pemasaran Digital 

 Pendekatan yang digunakan perusahaan untuk merencanakan, 

mengimplementasikan, dan mengevaluasi aktivitas pemasaran melalui media digital 

disebut sebagai strategi pemasaran digital. Khairunnisa, (2022) menyebutkan bahwa 

srategi pemasaran digital dikembangkan dengan mengadaptasi berbagai prinsip dari 

strategi pemasaran tradisional, namun disesuaikan dengan pemanfaatan peluang yang 
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ditawarkan oleh media digital.	 Hal-hal yang mencakup strategi pemasaran digital 

adalah pemanfaatan media sosial (Instagram, TikTok, X, Threads), optimalisasi mesin 

pencarian (SEO), content marketing, penggunaan teknologi big data dan kecerdasan 

buatan (artificial intelligence) dalam analisis dan penyesuaian pemasaran.  

Hasil penelitian Rahman et al., (2025) menunjukkan bahwa data yang 

dikumpulkan melalui wawancara mendalam terhadap sepuluh manajer pemasaran dan 

analis digital dari perusahaan di sektor teknologi, ritel, dan jasa yang telah berhasil 

menerapkan strategi pemasaran digital secara efektif. Hasil analisis tematik dari data 

tersebut mengidentifikasi beberapa tema utama yang berkaitan dengan strategi 

pemasaran digital serta dampaknya terhadap daya saing perusahaan, yaitu pemanfaatan 

media sosial sebagai kanal pemasaran utama, optimasi mesin pencari (SEO) untuk 

meningkatkan visibilitas daring, penggunaan content marketing dalam membangun 

hubungan jangka panjang dengan pelanggan, serta pemanfaatan analitik data untuk 

mendukung pengambilan keputusan yang lebih tepat dan responsif terhadap dinamika 

pasar. Strategi pemasaran digital dapat dijalankan melalui berbagai teknik dan alat 

yang beragam seperti pembuatan konten media sosial, Search Engine Marketing 

(SEM), iklan berbayar, sosial marketing, mobile marketing, dan teknik pemasaran 

affiliate marketing.  

2.1.4 Affiliate Marketing 

 Affiliate marketing merupakan strategi pemasaran yang dilakukan dengan 

menjalin kerjasama antara perusahaan dengan pihak ketiga yang disebut afiliasi (mitra) 

untuk mempromosikan produk atau layanan perusahaan. Sistem ini berjalan dengan 

memberikan komisi atau imbalan kepada afiliasi atas setiap pelanggan yang berhasil 

mereka arahkan ke perusahaan dan melakukan pembelian (Martynov, 2023). 

 Didukung oleh penelitian Candara, (2024)  menjelaskan bahwa mekanisme 

affiliate marketing melibatkan tiga pihak utama, yaitu merchant, afiliasi, dan 
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pelanggan. Merchant menyediakan produk atau layanan, afiliasi bertugas 

mempromosikannya melalui berbagai saluran seperti blog, media sosial, atau email 

marketing, sedangkan pelanggan melakukan pembelian atau tindakan tertentu. Dari 

proses ini, afiliasi memperoleh komisi berdasarkan hasil penjualan atau lead yang 

berhasil mereka hasilkan. Sistem pelacakan ini penting untuk memastikan setiap 

konversi dapat diatribusikan secara tepat kepada afiliasi yang bersangkutan.  

Perkembangan affiliate marketing di era digital juga memberikan dampak besar 

pada industri e-commerce, dengan platform seperti Amazon Associates menjadi 

pemain utama. Dari sisi manfaat, affiliate marketing menawarkan biaya pemasaran 

yang lebih rendah, jangkauan pasar yang lebih luas, serta risiko yang relatif kecil 

karena sistem imbalan berbasis kinerja. Namun, strategi ini juga memiliki tantangan 

seperti potensi penipuan afiliasi, kesulitan dalam memilih mitra afiliasi yang tepat, 

serta kebutuhan pemantauan kinerja secara terus-menerus (Candara, 2024). 

2.2 Penelitian Terdahulu 

 Peneliti melakukan kajian terhadap sejumlah referensi penelitian sebelumnya 

yang berkaitan dengan topik yang diteliti. Kajian ini bertujuan untuk membantu 

penelitian selanjutnya dalam mengidentifikasi perbedaan yang ada. Berikut ini 

merupakan hasil-hasil penelitian terdahulu yang relevan dengan penelitian ini:  

1. Penelitian Moch Muhyi Sanjaya (2025) dengan judul "The Company's 

Perspective on Affiliate Marketing Programs in Increasing Brand Awareness 

and Conversion at PT. Paragraf Labs Indonesia" yang membahas tentang 

bagaimana strategi pemasaran afiliasi dapat meningkatkan kesadaran merek 

(brand awareness) dan tingkat konversi pada PT. Paragraf Labs Indonesia. 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh tantangan yang dihadapi perusahaan, seperti 

struktur manajemen yang lemah, pelacakan performa yang terbatas, dan hasil 

afiliasi yang tidak konsisten. Penelitian ini menggunakan metode penelitian 



 9 

pendekatan kualitatif dengan teknik pengumpulan data melalui observasi 

lapangan dan wawancara mendalam dengan lima orang staf perusahaan. 

Hasil dari penelitian ini mengungkapkan bahwa penerapan manajemen yang 

terstruktur melalui penggunaan sistem pelacakan performa dan penerapan 

Statement of Work (SOW) secara signifikan meningkatkan akuntabilitas dan 

efisiensi program afiliasi. Selain itu, penggunaan konten berbasis cerita 

(storytelling) terbukti efektif dalam membangun kepercayaan konsumen dan 

meningkatkan keterikatan (engagement). Penelitian ini menyimpulkan bahwa 

pengoptimalan pemilihan mitra afiliasi, skema insentif yang tepat, serta 

panduan konten yang emosional sangat krusial dalam memperkuat posisi merek 

dan mendorong konversi penjualan di pasar digital. 

2. Penelitian Muhammad Fazri Candara (2024) dengan judul Analysis of 

Communication Effectiveness in Moderating the Relationship between 

Affiliate Marketing and Consumer Purchasing Decisions, yang membahas 

pemasaran afiliasi (affiliate marketing) efektif meningkatkan penjualan, 

efektivitasnya sering dipengaruhi oleh faktor komunikasi antara 

perusahaan/afiliasi dengan konsumen. Penelitian ini menggunakan metode 

pengumpulan data kuantitatif dengan metode survei. Sampel terdiri dari 100 

responden yang dipilih melalui purposive sampling (konsumen e-commerce di 

Indonesia yang pernah membeli melalui link afiliasi). Analisis data dilakukan 

menggunakan regresi moderasi (moderated regression).  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa pemasaran afiliasi memiliki pengaruh 

positif yang signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen, di mana 

semakin efektif strategi afiliasi yang diterapkan maka semakin tinggi 

kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian. Selain itu, komunikasi 

berperan sebagai variabel moderasi yang memperkuat hubungan tersebut, 



 10 

terutama ketika disampaikan secara jelas, konsisten, dan dapat dipercaya. Dari 

berbagai aspek komunikasi, kejelasan pesan dan keandalan sumber informasi 

menjadi faktor yang paling dominan dalam memengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. 

3. Penelitian Ricke Arifa Novitasari, A. Sobandi, Abi Sopyan Febrianto (2026) 

dengan judul Automated Social Commerce Workflow: Analisis Efektivitas 

Sistem Shopee Affiliate dalam Mengotomatisasi Promosi, Pengelolaan Link, 

dan Konversi Penjualan yang membahas tentang munculnya social commerce 

yang telah mengubah sistem perdagangan digital di Indonesia, di mana Shopee 

Affiliate hadir sebagai salah satu platform yang menggunakan alur kerja 

otomatis untuk meningkatkan efektivitas promosi produk. Penelitian ini 

menggunakan metode penelitian pendekatan kualitatif dengan desain studi 

kasus. Data dikumpulkan melalui observasi platform, wawancara dengan 

pemasar afiliasi aktif, serta pemeriksaan dokumen sistem. 

Hasil dari penelitian ini mengungkapkan bahwa proses otomatisasi pada 

Shopee Affiliate berhasil meningkatkan efisiensi promosi melalui penggunaan 

mesin rekomendasi produk, kemudahan pelacakan serta pengelolaan tautan 

(link) dengan bantuan dasbor terintegrasi, dan mampu mendorong konversi 

penjualan. Sistem ini memungkinkan para pemasar afiliasi untuk bekerja secara 

lebih sistematis tanpa harus melakukan pengelolaan data secara manual yang 

rumit. Selain itu, integrasi antara media sosial dan platform e-commerce 

menciptakan alur kerja yang mulus dalam menjangkau konsumen akhir, 

memperkuat strategi komunikasi pemasaran, dan mempercepat proses transaksi 

digital.  
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Table 2.1 Penelitian terdahulu 

 
Judul Peneliti 

dan 

Tahun 

Metode 

Penelitian 

Masalah 

Penelitian 

Hasil 

The 

Company's 

Perspective 

on Affiliate 

Marketing 

Programs in 

Increasing 

Brand 

Awareness 

and 

Conversion 

at PT. 

Paragraf 

Labs 

Indonesia 

Moch 

Muhyi 

Sanjaya 

(2025) 

Kualitatif  Penelitian 

ini 

dilatarbelak

angi oleh 

tantangan 

yang 

dihadapi 

perusahaan, 

seperti 

struktur 

manajemen 

yang lemah, 

pelacakan 

performa 

yang 

terbatas, 

dan hasil 

afiliasi yang 

tidak 

konsisten. 

Penelitian ini 

mengungkapkan 

bahwa penerapan 

manajemen yang 

terstruktur melalui 

penggunaan 

sistem pelacakan 

performa dan 

penerapan 

Statement of Work 

(SOW) secara 

signifikan 

meningkatkan 

akuntabilitas dan 

efisiensi program 

afiliasi. Selain itu, 

penggunaan 

konten berbasis 

cerita 

(storytelling) 

terbukti efektif 

dalam 

membangun 
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kepercayaan 

konsumen dan 

meningkatkan 

keterikatan 

(engagement). 

Penelitian ini 

menyimpulkan 

bahwa 

pengoptimalan 

pemilihan mitra 

afiliasi, skema 

insentif yang tepat, 

serta panduan 

konten yang 

emosional sangat 

krusial dalam 

memperkuat posisi 

merek dan 

mendorong 

konversi penjualan 

di pasar digital. 

 

Analysis of 

Communicati

on 

Effectiveness 

in 

Muhamma

d Fazri 

Candara 

(2024) 

Kuantitatif 

metode 

survei 

Pemasaran 

afiliasi 

(affiliate 

marketing) 

efektif 

Pemasaran afiliasi 

memiliki pengaruh 

positif yang 

signifikan 

terhadap 
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Moderating 

the 

Relationship 

between 

Affiliate 

Marketing 

and 

Consumer 

Purchasing 

Decisions 

meningkatk

an 

penjualan, 

efektivitasn

ya sering 

dipengaruhi 

oleh faktor 

komunikasi 

antara 

perusahaan/

afiliasi 

dengan 

konsumen 

keputusan 

pembelian 

konsumen, di 

mana semakin 

efektif strategi 

afiliasi yang 

diterapkan maka 

semakin tinggi 

kecenderungan 

konsumen untuk 

melakukan 

pembelian. Selain 

itu, komunikasi 

berperan sebagai 

variabel moderasi 

yang memperkuat 

hubungan tersebut, 

terutama ketika 

disampaikan 

secara jelas, 

konsisten, dan 

dapat dipercaya. 

Dari berbagai 

aspek komunikasi, 

kejelasan pesan 

dan keandalan 

sumber informasi 

menjadi faktor 
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yang paling 

dominan dalam 

memengaruhi 

keputusan 

pembelian 

konsumen. 

Automated 

Social 

Commerce 

Workflow: 

Analisis 

Efektivitas 

Sistem 

Shopee 

Affiliate 

dalam 

Mengotomati

sasi Promosi, 

Pengelolaan 

Link, dan 

Konversi 

Penjualan 

Ricke 

Arifa 

Novitasari, 

A. 

Sobandi, 

Abi 

Sopyan 

Febrianto 

(2026) 

Kualitatif 

studi 

kasus 

Munculnya 

social 

commerce 

yang telah 

mengubah 

sistem 

perdaganga

n digital di 

Indonesia, 

di mana 

Shopee 

Affiliate 

hadir 

sebagai 

salah satu 

platform 

yang 

menggunak

an alur kerja 

otomatis 

untuk 

meningkatk

Proses otomatisasi 

pada Shopee 

Affiliate berhasil 

meningkatkan 

efisiensi promosi 

melalui 

penggunaan mesin 

rekomendasi 

produk, 

kemudahan 

pelacakan serta 

pengelolaan tautan 

(link) dengan 

bantuan dasbor 

terintegrasi, dan 

mampu 

mendorong 

konversi 

penjualan. Sistem 

ini memungkinkan 

para pemasar 

afiliasi untuk 
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an 

efektivitas 

promosi 

produk 

bekerja secara 

lebih sistematis 

tanpa harus 

melakukan 

pengelolaan data 

secara manual 

yang rumit. Selain 

itu, integrasi 

antara media sosial 

dan platform e-

commerce 

menciptakan alur 

kerja yang mulus 

dalam menjangkau 

konsumen akhir, 

memperkuat 

strategi 

komunikasi 

pemasaran, dan 

mempercepat 

proses transaksi 

digital. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Tipe Penelitian  

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif dengan 

pendekatan studi kasus. Penelitian kualitatif bertujuan untuk mengkaji proses 

terjadinya suatu fenomena serta menginterpretasikan makna yang terkandung 

di dalamnya	yang	berfokus untuk memperoleh pemahaman mendalam terhadap 

suatu fenomena atau situasi (Creswell, 2018). Pendekatan ini diterapkan pada 

tahap pengumpulan data dan anaisis data. Pada tahap pengumpulan data, teknik 

yang digunakan melibatkan wawancara mendalam (in-depth interview/IDI), 

studi kasus,  serta observasi.	 Sementara pada tahap analisis, peneliti 

menggunakan analisis isi terhadap data berupa teks maupun rekaman yang 

bersumber dari ekspresi personal partisipan, hasil pengamatan terhadap 

perilaku, serta hasil diskusi dengan pengamat (Cooper & Schindler, 2014). 

Selain itu, proses analisis juga dapat mencakup artefak serta bukti fisik yang 

terdapat dalam lingkungan penelitian.  

Dalam penelitian ini, pendekatan kualitatif diterapkan untuk 

memperoleh pemahaman yang mendalam mengenai bagaimana implementasi 

strategi pemasaran Ronin pada PT Javas Teknologi Integrator, dan kendala 

yang dihadapi dalam proses penerapannya. Teknik pengumpulan data yang 

digunakan antara lain wawancara, observasi, dan studi kepustakaan guna 

memperoleh data kualitatif yang relevan. Melalui pendekatan ini, peneliti dapat 

menangkap nuansa dan konteks yang tidak sepenuhnya terakomodasi dalam 

data kuantitatif, sehingga menghasilkan pemahaman yang lebih komprehensif 

mengenai efektivitas implementasi strategi pemasaran tersebut. 
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3.2  Populasi dan Sampel 

Populasi pada penelitian ini mencakup individu tertentu yang berperan 

pada proses strategi pemasaran perusahaan. Menurut Cooper & Schindler 

(2014)sampel adalah sebagian elemen dari populasi yang dipilih untuk 

mewakili keseluruhan populasi. Informan pada penelitian ini terdiri dari jajaran 

manajemen dan karyawan pada bidang pemasaran PT Javas Teknologi 

Integrator, sedangkan penentuan sampel dilakukan dengan menggunakan 

teknik non-probability sampling. Menurut Sekaran & Bougie, (2016), dalam 

non-probability sampling, setiap elemen dalam populasi tidak memiliki 

peluang yang pasti untuk dipilih sebagai sampel. Hal ini menyebabkan hasil 

penelitian dari sampel tidak dapat digeneralisasikan secara pasti terhadap 

populasi. Dalam kondisi tertentu, non-probability sampling bahkan menjadi 

satu-satunya cara untuk memperoleh data penelitian.  

Secara lebih spesifik, penelitian ini menggunakan teknik purposive 

sampling. Teknik ini dipilih karena peneliti perlu menetapkan kriteria khusus 

agar sampel yang diambil memiliki informasi yang mendalam dan relevan 

dengan tujuan penelitian Sekaran & Bougie (2016). Penggunaan teknik ini 

berkonsekuensi pada hasil penelitian yang tidak dapat digeneralisasikan secara 

pasti terhadap seluruh sampel, namun menjadi metode yang paling efektif untuk 

memperoleh data dari narasumber yang ahli di bidangnya. 

Kriteria informan dalam penelitian ini adalah karyawan atau jajaran 

manajemen pada bidang pemasaran PT Javas Teknologi Integrator yang 

memiliki keterlibatan langsung dalam implementasi strategi pemasaran 

“Ronin”. Selain itu, merupakan pihak yang telah berpartisipasi dalam aktivitas 

pemasaran perusahaan dalam periode penelitian sehingga memahami proses 

yang diteliti, serta bersedia untuk menjadi responden dalam proses 

pengumpulan data penelitian. 
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3.3 Sumber Data dan Teknik Pengumpulan Data  

3.3.1 Sumber Data 

Penelitian ini mengacu pada dua jenis sumber data, yaitu data primer 

dan data sekunder. Data primer merupakan data yang dikumpulkan secara 

langsung karena dianggap lebih dekat dengan fakta dan memiliki tingkat 

pengendalian kesalahan yang lebih baik (Cooper & Schindler, 2014). Data 

ini diperoleh dari hasil wawancara. Sementara itu, data sekunder adalah 

data yang telah melalui setidaknya satu tahap interpretasi antara peristiwa 

yang terjadi dengan proses pencatatannya (Cooper & Schindler, 2014). Data 

sekunder diperoleh dari data asli yang diberikan perusahaan dari annual 

report. 

3.3.2 Teknik Pengumpulan Data 

Dalam proses pengumpulan data, diperlukan penggunaan teknik yang 

sesuai. Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah sebagai berikut: 

1. Wawancara 

Wawancara merupakan percakapan yang dilakukan secara terarah 

dan memiliki tujuan tertentu antara dua orang atau lebih (Sekaran & 

Bougie, 2016). Wawancara dilakukan terhadap tiga informan, yaitu 

Marketing Director perusahaan, Business Strategy perusahaan, dan 

Project Manager perusahaan untuk memperoleh perspektif terkait 

keberlangsungan kegiatan pemasaran. Sebelum pelaksanaan 

wawancara, peneliti terlebih dahulu meminta persetujuan dari para 

informan sebagai bagian dari sampel penelitian. Apabila seluruh 

informan yang telah ditentukan memberikan izin, maka peneliti 
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akan menjadwalkan wawancara yang dilaksanakan melalui Zoom 

atau pertemuan langsung, sesuai dengan kesepakatan bersama. 

2. Dokumentasi  

Menurut Creswell (2014) dokumentasi adalah kumpulan catatan 

yang bersifat publik, seperti koran dan laporan instansi, maupun 

catatan pribadi, seperti buku harian dan email, yang dikumpulkan 

oleh peneliti selama proses penelitian berlangsung.	Dokumentasi 

yang dapat diberikan oleh perusahaan dalam penelitian ini meliputi 

laporan tahunan, laporan keuangan, serta laporan keberlanjutan. 

Oleh karena itu, dokumentasi memiliki peran penting dalam 

memastikan konsistensi dan keakuratan data yang dikumpulkan, 

sekaligus menjadi dasar yang kuat dalam proses evaluasi dan 

perencanaan di masa mendatang. 

3. Observasi 

Peneliti melakukan observasi untuk memperoleh data secara 

langsung mengenai fenomena yang diteliti di lapangan. Menurut 

(Creswell, 2014), observasi kualitatif adalah kegiatan di mana 

peneliti mencatat perilaku dan aktivitas individu di lokasi penelitian 

melalui catatan lapangan. Dalam penelitian ini, peneliti melakukan 

observasi non-partisipan untuk mendapatkan gambaran objektif 

mengenai implementasi sistem "Ronin" pada PT Javas Teknologi 

Integrator. 

3.4 Uji Keabsahan Data 

Uji keabsahan data pada penelitian ini menggunakan metode triangulasi 

dalam proses pengumpulan data. Triangulasi merupakan teknik yang 
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digunakan untuk meningkatkan validasi hasil penelitian melalui 

pemanfaatan lebih dari satu metode dengan empat jenis metode, yaitu 

triangulasi metode, triangulasi data, triangulasi peneliti dan triangulasi 

peneliti (Sekaran & Bougie, 2016). Adapun triangulasi yang digunakan 

dalam penelitian ini sebagai berikut: 

1. Triangulasi Sumber 

Triangulasi sumber data menurut Sekaran & Bougie (2016) adalah 

pengumpulan data dari beberapa sumber. pengujian data dengan 

beberapa informan. Dalam penelitian ini, triangulasi sumber data 

dilakukan dengan membandingkan hasil wawancara dari beberapa 

informan yang memiliki keterlibatan langsung dalam implementasi 

strategi pemasaran Ronin. Dengan teknik ini, peneliti dapat 

memperoleh infromasi secara mendalam dari setiap informan. 

Proses ini dilakukan dengan melakukan pengecekan terhadap data 

dari masing-masing informan guna menjaga konsistensi informasi 

serta meminimalkan kemungkinan terjadinya subjektivitas dalam 

penelitian. Triangulasi sumber data juga membantu memperkuat 

hasil penelitian melalui berbagai sudut pandang yang lebih 

komprehensif terhadap fenomena yang diteliti. Penelitian ini 

menggunakan tiga informan yang merupakan karyawan PT Javas 

Teknologi Integrator dari departemen pemasaran.  

2. Triangulasi Metode  

Menurut Sekaran & Bougie (2016) triangulasi metode merupakan 

pengujian yang menggunakan berbagai metode dalam pengumpulan 

dan analisis data. Dalam penelitian ini, triangulasi metode dilakukan 

melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi. Penggunaan 
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beberapa metode tersebut bertujuan untuk memperoleh pemahaman 

yang lebih mendalam mengenai implementasi strategi pemasaran 

Ronin pada PT Javas Teknologi Integrator serta meminimalkan 

kemungkinan terjadinya subjektivitas dalam penelitian. 

3. Triangulasi Teori  

Menurut Sekaran & Bougie (2016), triangulasi teori merupakan 

penggunaan berbagai perspektif teori dalam menafsirkan dan 

menganalisis data penelitian guna meningkatkan validitas dan 

kedalaman pemahaman terhadap fenomena yang diteliti. 

Penggunaan lebih dari satu sudut pandang teori memungkinkan 

peneliti untuk membandingkan, mengkaji, serta memperkuat hasil 

interpretasi data sehingga temuan penelitian tidak hanya bergantung 

pada satu perspektif tertentu. Dalam penelitian ini, peneliti 

menggunakan triangulasi teori dengan membandingkan hasil 

temuan penelitian menggunakan beberapa konsep dan teori yang 

relevan dengan fokus penelitian. Penggunaan triangulasi teori 

dilakukan untuk memperkuat hasil analisis data serta memastikan 

bahwa interpretasi yang dihasilkan memiliki kesesuaian dengan 

landasan teori yang digunakan dalam penelitian. 

3.5 Metode Analisis Data 

Metode analisis data yang digunakan adalah analisis deskriptif 

kualitatif. Analisis ini digunakan untuk menggambarkan dan menjelaskan 

secara mendalam mengenai implementasi Program Ronin berdasarkan data 

yang diperoleh dari hasil wawancara, observasi, dan dokumentasi. Miles et al 

(2014) membagi tiga alur kegiatan analisis, yaitu kondensasi data, penyajian 

data, serta penarikan dan verifikasi kesimpulan. Ketiga tahapan tersebut 
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berlangsung secara bersamaan dan saling berkaitan selama proses penelitian 

berlangsung:  

1. Kondensasi data 

Kondensasi data merupakan proses peneliti dalam menyaring dan 

merangkum data yang diperoleh dari wawancara, observasi, dan 

dokumentasi untuk memfokuskan pada informasi yang paling relevan 

dengan penelitian (Miles et al., 2014). Dalam tahap ini, peneliti melakukan 

pengelompokan kategori, serta menemukan pola yang muncul sehingga 

data menjadi lebih terarah dan memudahkan proses analisis selanjutnya. 

2. Penyajian data 

Penyajian data merupakan tahapan analisis yang dilakukan dengan 

menyusun dan menampilkan data secara sistematis agar informasi lebih 

mudah dipahami yang mana bertujuan untuk membantu peneliti memahami 

apa yang sedang terjadi dalam penelitian serta memudahkan penarikan 

kesimpulan (Miles et al., 2014). Penyajian data dilakukan dalam bentuk 

uraian naratif, tabel, bagan, matriks, maupun diagram sehingga hubungan 

antar data dapat terlihat dengan lebih jelas dan terorganisasi. 

3. Penarikan kesimpulan 

Penarikan kesimpulan merupakan tahap akhir dalam proses analisis data 

kualitatif. Menurut Miles et al (2014), pada tahap ini peneliti mulai 

menafsirkan makna dari data yang telah diperoleh dengan mencari pola, 

hubungan, dan temuan penting yang berkaitan dengan fokus penelitian. 

Kesimpulan yang diperoleh kemudian diverifikasi secara terus-menerus 
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dengan meninjau kembali data yang telah dikumpulkan agar hasil penelitian 

memiliki validitas dan dapat dipertanggungjawabkan.  
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BAB IV 

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 

4.1 Profil Perusahaan 

4.1.1 Sejarah PT Javas Teknologi Integrator 

 PT Javas Teknologi Integrator merupakan perusahaan yang bergerak di bidang 

teknologi dan informasi. Perusahaan ini resmi berdiri sebagai entitas independen pada 

tahun 2022 setelah dilakukan pemisahan (spin off) dari perusahaan induknya, yaitu 

RWE Digital Agency. Proses permisahan tersebut dilakukan sebagai langkah strategis 

perusahaan untuk memfokuskan pengembangan bisnis pada sektor teknologi serta 

memperkuat inovasi dalam penyediaan solusi digital bagi berbagai kebutuhan industri. 

Sebagai perusahaan yang berfokus pada pengembangan teknologi,  PT Javas Teknologi 

Integrator memiliki visi untuk menjadi mitra teknologi bagi perusahaan di Indonesia 

maupun global. Dalam menjalankan kegiatan usahanya, perusahaan berkomitmen 

menghadirkan solusi perangkat lunak (software) yang inovatif dan terintegrasi guna 

membantu klien meningkatkan efisiensi operasional, produktivitas, serta daya saing 

bisnis di era transformasi digital.  

 Berkembangnya teknologi digital, PT Javas Teknologi Integrator turut 

mengadopsi berbagai pendekatan teknologi modern seperti Internet of Things (IoT), 

big data, dan Artificial Intelligence (AI). Penerapan teknologi tersebut dilakukan untuk 

mendukung pengembangan solusi bisnis yang lebih efektif, adaptif, dan sesuai dengan 

kebutuhan pasar yang terus berkembang. Melalui strategi tersebut, PT Javas Teknologi 

Integrator telah bekerja sama dengan berbagai perusahaan dan instansi di Indonesia, 

seperti Adaro Minerals, RSI Sultan Agung, Pertamina, Bank Mandiri, dan Kementerian 

Perindustrian Republik Indonesia sebagai bagian dari pengembangan solusi teknologi 

dan transformasi digital perusahaan. 
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4.1.2 Struktur Organisasi 

 Javas memiliki struktur organisasi yang relatif sederhana guna mendukung 

efektivitas koordinasi dan operasional perusahaan. Struktur organisasi perusahaan 

dipimpin oleh Chief Executive Officer (CEO) yang bertanggung jawab atas 

pengelolaan dan pengembangan entitas Javas secara keseluruhan. Dalam menjalankan 

operasional perusahaan, CEO membawahi beberapa bagian utama, yaitu Direktur 

Pemasaran, Direktur Teknisi, dan Finance. Direktur Pemasaran bertanggung jawab 

dalam pengelolaan strategi pemasaran perusahaan serta membawahi dua divisi, yaitu 

Business Strategy dan Project Manager. Divisi Business Strategy berperan dalam 

perencanaan dan pengembangan strategi bisnis perusahaan, sedangkan Project 

Manager bertanggung jawab dalam hubungan dengan klien, pengelolaan, dan 

pengawasan pelaksanaan proyek perusahaan. Selain itu, Direktur Teknisi memiliki 

tanggung jawab dalam proses produksi dan pengembangan teknis perusahaan, 

khususnya yang berkaitan dengan implementasi teknologi dan operasional teknis. 

Sementara itu, bagian Finance bertugas sebagai penanggung jawab dalam pengelolaan 

keuangan perusahaan, termasuk perencanaan, pengawasan, dan pelaporan keuangan 

perusahaan. Adapun berikut adalah struktur organisasi Javas terdapat pada gambar 4.1 

  

 
Gambar 4.1 1 Struktur Organisasi Javas 
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4.2 Deskripsi Kasus 
 PT Javas Teknologi Integrator sebagai perusahaan yang bergerak di bidang 

teknologi informasi dan integrasi sistem digital terus berupaya mengembangkan 

strategi bisnis yang adaptif terhadap perkembangan industri digital. Dalam mendukung 

pengembangan bisnis dan pemasaran perusahaan, PT Javas Teknologi Integrator 

menjalankan berbagai strategi pemasaran digital yang disesuaikan dengan kebutuhan 

pasar dan target audiens perusahaan. Salah satu strategi yang dijalankan perusahaan 

adalah program affiliate marketing dengan nama Program Ronin yang berfokus pada 

pengembangan kerja sama promosi melalui affiliator. Program tersebut dirancang 

sebagai upaya perusahaan dalam meningkatkan brand awareness, memperluas 

jangkauan pasar, serta membangun engagement dengan audiens secara lebih interaktif.  

4.3 Informan Penelitian 

Informan penelitian ini terdiri atas Marketing Director, Business Strategy, dan 

Project Manager yang terlibat secara langsung dalam perencanaan, pelaksanaan, serta 

evaluasi aktivitas pemasaran program ‘Ronin’ di PT Javas Teknologi Integrator. 

 

Table 4.1 Informan Penelitian 

NO Inisial Jenis Kelamin Pendidikan Keterangan 

1 AP Laki-laki Strata 1 Direktur Pemasaran Javas 

2 LH Laki-laki Strata 1 Bisnis Strategi Javas 

3 ANAZ Perempuan Strata 1 Project Manager Javas 
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4.4 Hasil Penelitian 

Tahapan ini merupakan hasil penelitian yang diperoleh berdasarkan wawancara 

mendalam yang dilakukan dengan para informan yang terlibat secara langsung dalam 

perencanaan dan pelaksanaan Program Ronin di PT Javas Teknologi Integrator.	 
 

Table 4.2 Hasil Reduksi Data Wawancara 

Responden 1 Responden 2 
Jawaban Reduksi Jawaban Reduksi 

 
Strategi Pemasaran Ronin 
Ronin berangkat dari 
hasil analisis 
terhadap proyek-
proyek di Javas yang 
mayoritas berada 
pada segmen B2B. 
Dalam bisnis B2B, 
proses pengambilan 
keputusan biasanya 
melibatkan beberapa 
pihak, mulai dari 
staf hingga 
manajemen, 
sehingga proses 
penjualan cenderung 
memakan waktu 
lebih lama. Oleh 
karena itu, Program 
Ronin dibentuk 
sebagai jembatan 
untuk membantu 
perusahaan 
menjangkau 
pengambil 
keputusan secara 
lebih cepat melalui 
jaringan yang 
dimiliki affiliator. 

Program Ronin 
dibentuk karena 
proses penjualan 
B2B membutuhkan 
waktu lama. 
Program ini 
memanfaatkan 
jaringan affiliator 
untuk 
mempercepat akses 
kepada pengambil 
keputusan, 
memperluas 
saluran pemasaran, 
dan meningkatkan 
peluang 
memperoleh klien. 

Javas 
mengembangkan 
Program Ronin 
sebagai salah satu 
upaya untuk 
meningkatkan 
penjualan dan 
memperoleh lebih 
banyak klien. 
Dengan analisis 
yang di lakukan oleh 
Javas, Javas 
kemudian 
mengembangkan 
strategi Ronin 
dengan 
memanfaatkan 
jaringan profesional 
yang dimiliki para 
affiliator untuk 
membantu 
menghasilkan 
peluang bisnis baru 
bagi perusahaan. 

Program Ronin 
dikembangkan 
untuk 
meningkatkan 
penjualan dan 
memperoleh klien 
baru melalui 
pemanfaatan 
jaringan profesional 
affiliator. 
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Selain itu, program 
ini juga bertujuan 
memperluas channel 
pemasaran 
perusahaan, dengan 
sistem komisi yang 
dirancang untuk 
menarik minat dan 
mendorong 
partisipasi para 
affiliator. 
Javas akan mencari 
mitra yang sesuai 
dengan kriteria yang 
telah ditentukan. 
Setelah bergabung, 
mitra akan 
menjalankan 
program dengan 
menawarkan 
layanan Javas 
kepada calon klien. 
Untuk mendukung 
proses tersebut, 
perusahaan akan 
memberikan 
berbagai aset 
pendukung, seperti 
proposal, company 
profile, dan demo 
produk, yang 
disampaikan melalui 
sesi transfer 
knowledge agar 
mitra memahami 
produk dan layanan 
yang ditawarkan. 

Sistem Ronin 
dimulai dari seleksi 
affiliator, 
pemberian product 
knowledge, dan 
penyediaan materi 
pemasaran untuk 
membantu 
affiliator 
menawarkan 
layanan Javas 
kepada calon klien. 

Program Ronin 
menggunakan sistem 
pembagian komisi 
sebagai bentuk 
apresiasi kepada 
affiliator. Besaran 
fee ditentukan 
berdasarkan 
beberapa kategori, 
seperti jenis produk 
yang ditawarkan, 
target market yang 
dituju, serta proses 
distribusi layanan 
yang diberikan. Dari 
kategori-kategori 
tersebut kemudian 
ditentukan besaran 
komisi yang akan 
diterima oleh 
affiliator. 

Program Ronin 
menggunakan 
sistem komisi yang 
disesuaikan dengan 
jenis produk, target 
pasar, dan proses 
distribusi layanan. 

- Identitas calon 
mitra (siapa orang 
tersebut). 
- Jaringan atau relasi 
yang dimiliki calon 

Pemilihan affiliator 
didasarkan pada 
kualitas jaringan, 
bidang keahlian, 
pemahaman 

Sebagai pihak yang 
menangani program 
dalam lingkup 
internal, responden 2 
lebih 

Perusahaan 
memprioritaskan 
affiliator yang 
berpengalaman, 
memiliki jaringan 
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mitra. 
- Bidang atau 
industri yang 
menjadi spesialisasi 
calon mitra. 
- Pertemuan awal 
untuk memvalidasi 
luas dan relevansi 
jaringan yang 
dimiliki. 
- Evaluasi 
pemahaman calon 
mitra terhadap 
product knowledge 
dan layanan yang 
ditawarkan Javas. 
- Penilaian 
kesesuaian calon 
mitra dengan kriteria 
Program Ronin. 

produk, dan 
kesesuaian dengan 
kebutuhan Program 
Ronin 

memprioritaskan 
individu yang berada 
dalam lingkungan 
perusahaan atau 
memiliki 
pengalaman yang 
relevan, sehingga 
mereka tidak hanya 
memiliki banyak 
channel, tetapi juga 
mampu menjelaskan 
product knowledge 
kepada calon klien 
dengan baik. 

luas, dan mampu 
menjelaskan 
produk kepada 
calon klien. 

Perusahaan 
menentukan strategi 
promosi Program 
Ronin dengan 
terlebih dahulu 
menetapkan target 
pasar yang sesuai 
dengan karakteristik 
bisnis perusahaan. 
Pada tahap awal, 
Program Ronin 
menargetkan 
individu yang 
bekerja sebagai 
Business Analyst 
(BA), Business 
Solution (BS), atau 
Account Executive 
(AE) di perusahaan 
lain. Target tersebut 
dipilih karena posisi 
tersebut umumnya 

Strategi promosi 
dilakukan dengan 
menargetkan 
profesional yang 
terlibat dalam 
pengadaan vendor 
serta 
memanfaatkan 
jaringan bisnis 
yang telah dimiliki 
perusahaan. 

Perusahaan memilih 
strategi promosi 
yang memanfaatkan 
jaringan profesional 
para affiliator untuk 
membantu 
memperluas 
jangkauan 
pemasaran dan 
membuka akses 
kepada pengambil 
keputusan di 
perusahaan target 

Strategi promosi 
berfokus pada 
pemanfaatan 
jaringan affiliator 
untuk memperluas 
pemasaran dan 
menjangkau 
pengambil 
keputusan. 
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memiliki peran 
dalam proses 
pengadaan dan 
pemilihan vendor 
untuk suatu proyek. 
Selain itu, 
perusahaan juga 
menargetkan 
konsultan 
profesional karena 
dinilai memiliki 
pengaruh yang 
cukup kuat dalam 
memberikan 
rekomendasi dan 
arahan terkait 
pemilihan vendor 
kepada klien. Di luar 
kedua kelompok 
tersebut, perusahaan 
juga memanfaatkan 
akses dan jaringan 
bisnis yang telah 
dimiliki untuk 
memperluas 
jangkauan Program 
Ronin. 
Program Ronin 
membantu Javas 
memperluas scopeda
n networkingperusah
aan karena melalui 
affiliator, Javas bisa 
diperkenalkan 
kepada banyak pihak 
baru. Misalnya, 
seorang affiliator 
memiliki jaringan 
dosen, kemudian 
dosen tersebut 
memperkenalkan 
Javas kepada pihak 

Program Ronin 
mampu 
memperluas 
jaringan bisnis dan 
menciptakan 
hubungan saling 
menguntungkan 
melalui sistem 
komisi bagi 
affiliator. 

Memperluas 
networking, karena 
target adalah 
profesional internal 
perusahaan yang 
memiliki relasi di 
perusahaan lain atau 
target, dan resiko 
dari strategi ini lebih 
kecil dari strategi 
lain. Seperti contoh 
jika menggunakan 
strategi hard selling 
ada potensi calon 

Program Ronin 
memperluas 
jaringan bisnis 
dengan risiko 
pemasaran yang 
lebih rendah 
dibandingkan 
strategi hard 
selling. 
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lain yang berpotensi 
menjadi klien atau 
mitra. Dari proses 
tersebut, jaringan 
bisnis perusahaan 
menjadi semakin 
luas dan peluang 
untuk mendapatkan 
kerja sama baru juga 
semakin besar. 
Di sisi lain, program 
ronin ini juga bisa 
dibilang simbiosis 
mutualisme, karena 
perusahaan akan 
memberikan komisi 
kepada affiliator 

leads akan 
kehilangan trust. 

 
Implemntasi Sistem Ronin 
Implementasi pada 
rencana yang dibuat 
javas untuk mencari 
mitra yang sesuai 
dengan kriteria yang 
telah ditentukan. 
Setelah bergabung, 
mitra akan 
menjalankan 
program dengan 
menawarkan 
layanan Javas 
kepada calon klien. 
Untuk mendukung 
proses tersebut, 
perusahaan akan 
memberikan 
berbagai aset 
pendukung, seperti 
proposal, company 
profile, dan demo 
produk, yang 
disampaikan melalui 

Implementasi 
Program Ronin 
dilakukan melalui 
seleksi affiliator, 
transfer 
knowledge, dan 
penyediaan materi 
pemasaran untuk 
mendukung 
aktivitas promosi 

Perusahaan 
melakukan seleksi 
affiliator internal 
yang sesuai dengan 
kriteria Program 
Ronin, kemudian 
memberikan transfer 
knowledge terkait 
produk dan layanan 
perusahaan. Setelah 
program berjalan, 
evaluasi dilakukan 
secara rutin melalui 
weekly progress 
untuk memantau 
aktivitas dan 
perkembangan 
affiliator. 

Implementasi 
program dilakukan 
melalui seleksi 
affiliator, 
pembekalan 
produk, serta 
evaluasi berkala 
terhadap 
perkembangan 
affiliator. 
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sesi transfer 
knowledge agar 
mitra memahami 
produk dan layanan 
yang ditawarkan. 
Sistem pembagian 
reward, itu 
keunggulannya 
Javas sama yang lain 
adalah 
menimbangnya dari 
sisi HPP, yang ga 
terlalu besar dan di 
manfaatkan untuk 
margin yang di 
peroleh alokasi 
budget untuk ke 
ronin itu. Maka dari 
itu presentase yang 
dikasih cukup besar 
dan menjadi menarik 
ketika tau nilainya,  
Ada 2 tipe projek 
yang retainer dan 
teknikal, sekitar 
15% bisa sampai 
20% 

Program Ronin 
memberikan 
komisi yang 
kompetitif, sekitar 
15%–20%, yang 
berasal dari margin 
perusahaan untuk 
meningkatkan daya 
tarik program. 

Sistem komisi dalam 
Program Ronin 
dibagi menjadi tiga 
tahapan, yaitu ketika 
berhasil 
menghasilkan lead, 
ketika lead berhasil 
menjadi deal, dan 
ketika turut terlibat 
dalam handling 
project. Namun, 
sampai saat ini 
belum ada anggota 
Ronin yang berperan 
pada tahap handling 
project, sehingga 
komisi yang berjalan 
masih berasal dari 
lead dan deal yang 
berhasil diperoleh. 

Sistem komisi 
diberikan 
berdasarkan 
kontribusi affiliator 
pada tahap lead dan 
deal, sementara 
komisi handling 
project belum 
diterapkan. 

Belum diterapkan, 
tetapi sudah masuk 
rencana. Dan saat ini 
Javas mengandalkan 
transfer knowladge 

Perusahaan belum 
memberikan 
pelatihan formal 
dan masih 
menggunakan 
transfer knowledge 
sebagai sarana 
pembekalan 
affiliator. 

Belum dilaksanakan, 
tetapi pelatihan 
termasuk dalam plan 
perusahaan satu 
tahun kedepan juga 
untuk membuat SOP 
Ronin 

Pelatihan affiliator 
direncanakan untuk 
mendukung 
implementasi SOP 
Program Ronin di 
masa mendatang. 

Kendala yang 
dihadapi adalah 
menjelaskan product 
knowledge, sistem 
komisi, dan 

Kendala utama 
adalah pemahaman 
calon affiliator 
terhadap produk, 
sistem komisi, dan 

Selama Ronin 
berjalan, belum ada 
kendala internal 
yang benar-benar 
membutuhkan 

Perbedaan cara 
pemasaran antar 
affiliator menjadi 
tantangan dalam 
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mekanisme kerja 
Program Ronin 
kepada calon mitra, 
karena tidak semua 
calon mitra dapat 
langsung memahami 
cara kerja program 
tersebut. 

mekanisme 
Program Ronin. 

evaluasi, tetapi disini 
setiap orang 
memiliki cara 
masing-masing 
untuk menjual 
produk  

pelaksanaan 
program. 

Meeting untuk di 
beri bekal product 
knowladge 

Perusahaan 
mengatasi kendala 
melalui 
pembekalan dan 
peningkatan 
pemahaman 
product 
knowledge. 

Dengan pembuatan 
SOP program dan 
juga pelatihan 
tentunya, agar para 
affiliator ini 
memiliki pedoman 
matang saat 
memasarkan produk 

Perusahaan 
berupaya mengatasi 
kendala melalui 
penyusunan SOP 
dan pelatihan 
affiliator. 

Javas sendiri belum 
memiliki SOW 
resmi secara 
dokumen,tetapi 
proses yang 
dijalankan selama 
ini adalah dengan 
memvalidasi product 
knowladge 

Perusahaan belum 
memiliki SOW 
formal sehingga 
pemahaman tugas 
affiliator masih 
bergantung pada 
product 
knowledge. 

Dari awal 
perusahaan memang 
sudah menentukan 
affiliator Ronin 
memiliki kriteria 
khusus, dan peranan 
product knowladge 
ini sangat penting 
ketika perusahaan 
belum memiliki 
SOW secara 
dokumen 

roduct knowledge 
berperan sebagai 
panduan utama 
affiliator sebelum 
adanya SOW 
formal. 

 
Dampak Program Terhadap Penjualan 
Pengaruh Program 
Ronin mulai terlihat 
pada Q4 tahun lalu. 
Dalam waktu sekitar 
tiga bulan berjalan, 
program ini telah 
menghasilkan 
delapan proposal 
inisiatif, tiga 
quotation kepada 
calon klien, dengan 

Program Ronin 
berkontribusi 
terhadap 
peningkatan 
aktivitas 
pemasaran melalui 
penambahan 
proposal, 
quotation, dan 
peluang audiensi 
dengan calon klien. 

Program Ronin 
memang belum 
menghasilkan 
banyak klien karena 
masih relatif baru 
dan baru 
diluncurkan pada 
pertengahan tahun 
2025. Meskipun 
demikian, program 
ini telah membantu 

Program Ronin 
membantu 
memperluas pasar 
dan meningkatkan 
jumlah lead 
potensial meskipun 
belum 
menghasilkan 
banyak klien. 
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satu di antaranya 
berstatus reject. 
Selain itu, Program 
Ronin juga berhasil 
membuka satu 
kesempatan audiensi 
dengan calon klien 
potensial. 

perusahaan dalam 
memperluas pasar, 
memperbanyak 
jaringan bisnis, dan 
meningkatkan 
jumlah lead yang 
berpotensi 
dikonversi menjadi 
klien di kemudian 
hari. 

Para affiliator dapat 
membantu 
memperkenalkan 
Javas kepada 
jaringan yang 
mereka miliki. 
Dengan 
menceritakan profil 
perusahaan dan 
layanan yang 
ditawarkan, nama 
Javas menjadi lebih 
dikenal oleh calon 
klien maupun relasi 
bisnis baru. Sebagai 
contoh, salah satu 
affiliator Ronin 
berhasil 
mengenalkan Javas 
kepada relasinya 
yang berasal dari 
Australia, sehingga 
membuka peluang 
networking dan 
kerja sama yang 
lebih luas bagi 
perusahaan. 

Program Ronin 
meningkatkan 
brand awareness 
perusahaan melalui 
perluasan jaringan 
dan pengenalan 
perusahaan kepada 
relasi baru, 
termasuk dari luar 
negeri. 

Sangat berpengaruh, 
lagi-lagi karena 
prgram ini masih 
baru dan data yang 
diperoleh belum 
terlalu banyak 
sehingga hasilnya 
belum dapat terlihat 
secara maksimal 

Program Ronin 
dinilai 
berkontribusi 
terhadap 
peningkatan brand 
awareness 
meskipun hasilnya 
belum dapat diukur 
secara maksimal. 

Pengukuran 
efektivitas Program 
Ronin masih cukup 
sulit dilakukan 
karena hingga saat 

Pengukuran 
efektivitas Program 
Ronin belum 
optimal karena 
belum memiliki 

Responden 2 
mengaku belum 
terbaca secara jelas 
karena belum 
adanya pelatihan dan 

Efektivitas program 
terlihat dari 
peningkatan lead 
dan brand 
awareness 
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ini belum terdapat 
SOP yang menjadi 
acuan dalam 
pelaksanaannya. Jika 
SOP sudah tersedia, 
perusahaan akan 
lebih mudah 
mengukur aktivitas 
dan menilai 
efektivitas program 
berdasarkan 
indikator yang telah 
ditetapkan. 

SOP sebagai dasar 
evaluasi. 

SOP program, 
namun bisa dibilang 
lebih efektif karena 
perusahaan dapat 
lebih cepat 
mendapatkan leads 
dan mengetahu 
brand 

meskipun belum 
didukung indikator 
formal. 

Sebelum ada 
Program Ronin, 
perusahaan bergerak 
sendiri dalam 
mencari akses dan 
membangun relasi 
dengan calon klien 
sehingga 
membutuhkan effort 
yang lebih besar dan 
waktu yang lebih 
panjang. Setelah 
dibantu oleh Ronin, 
perusahaan dapat 
memanfaatkan 
jaringan yang 
dimiliki affiliator 
sehingga akses 
kepada calon klien 
menjadi lebih mudah 
untuk diperoleh. 

Program Ronin 
meningkatkan 
efektivitas 
pemasaran dengan 
memanfaatkan 
jaringan affiliator 
sehingga akses 
kepada calon klien 
menjadi lebih 
mudah. 

Jika dibanding 
dengan sebelumnya 
program Ronin lebih 
efektif karena ada 
kalanya perusahaan 
bisa membuat sistem 
untuk sebuah bisnis 
proses baru, 
contohnya adalah 
sistem 'booking' by 
Dzawani 

Affiliate marketing 
dinilai lebih efektif 
dibanding strategi 
sebelumnya karena 
membantu 
pengembangan 
peluang bisnis dan 
memperluas akses 
pasar. 

 

Analisis terhadap implementasi strategi pemasaran berbasis affiliate marketing 

melalui program Ronin pada PT Javas Teknologi Integrator dilakukan melalui 

wawancara mendalam dan dokumentasi untuk memperoleh data mengenai strategi, 

proses implementasi, serta dampak program terhadap aktivitas pemasaran dan 
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penjualan perusahaan. Tahap wawancara dilakukan dengan informan yang memiliki 

keterlibatan langsung dalam perencanaan, pelaksanaan, dan evaluasi Program Ronin, 

yaitu Marketing Director, Business Strategy, dan Project Manager. Wawancara 

dilaksanakan secara daring melalui platform Zoom sesuai dengan kesepakatan 

informan. Seluruh hasil wawancara kemudian ditranskripsikan ke dalam bentuk teks 

guna memastikan keakuratan informasi yang diperoleh. Selain itu, peneliti juga 

menggunakan berbagai dokumen perusahaan yang berkaitan dengan Program Ronin, 

seperti data penjualan, laporan pemasaran, dan dokumen pendukung lainnya sebagai 

sumber data sekunder. Dokumentasi tersebut berfungsi sebagai sumber informasi 

tambahan sekaligus sarana validasi terhadap data yang diperoleh selama proses 

wawancara.	

4.4.1 Strategi Affiliate Marketing Program ‘Ronin’ pada PT Javas Teknologi 
Integrator 

Program ‘Ronin’ merupakan strategi pemasaran berbasis affiliate marketing 

yang dikembangkan oleh PT Javas Teknologi Integrator untuk memperluas jaringan 

pemasaran perusahaan dan menjangkau calon klien secara lebih efektif secara tenaga, 

waktu, dan biaya. Program ini dibentuk karena perusahaan melihat bahwa proses 

penjualan pada sektor Business-to-Business (B2B) memiliki karakteristik yang berbeda 

dibandingkan pasar konsumen pada umumnya. Dalam proses pengambilan keputusan 

pembelian, perusahaan sering kali harus berhadapan dengan berbagai pihak struktur 

organisasi perusahaan dari staff yang terlibat hingga manajemen tingkat atas. Kondisi 

tersebut menyebabkan proses penjualan menjadi lebih panjang dan membutuhkan 

akses yang tepat kepada pihak pengambil keputusan. Melalui Program Ronin, 

perusahaan memanfaatkan jaringan profesional yang dimiliki oleh para affiliator untuk 

membantu membuka peluang bisnis baru serta memperluas jangkauan pemasaran 

perusahaan. Hal tersebut disampaikan oleh dua informan sebagai berikut: 

“Program Ronin dibentuk karena proses penjualan B2B membutuhkan waktu 

lama. Program ini memanfaatkan jaringan affiliator untuk mempercepat akses kepada 
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pengambil keputusan, memperluas saluran pemasaran, dan meningkatkan peluang 

memperoleh klien.”(Marketing Director Javas) 

“Program Ronin dikembangkan untuk meningkatkan penjualan dan 

memperoleh klien baru melalui pemanfaatan jaringan profesional affiliator.”(Bussines 

Strategy Javas) 

Pernyataan tersebut menunjukkan bahwa Program Ronin tidak hanya berfungsi 

sebagai media promosi, tetapi juga sebagai sarana untuk membuka jaringan kepada 

pengambil keputusan pada perusahaan target. Selain itu, pada pertanyaan tersebut 

infroman menyampaikan tujuan dari program Ronin dapat memangkas waktu 

operasional, Temuan yang diperoleh memiliki kesesuaian dengan penelitian 

Novitasari et al., (2026) bahwa affiliate marketer memiliki potensi untuk 

meningkatkan efisiensi waktu operasional.. Pernyataan tersebut kemudian di 

konfirmasi oleh penulis dengan pernyataan karyawan Javas yang berada pada tim 

project manager Javas sebagai berikut:  

“Dari perspektif Project Manager, Program Ronin bertujuan memperluas 

jangkauan bisnis Javas melalui individu yang telah memahami produk dan layanan 

perusahaan. Individu tersebut dapat memasarkan layanan Javas kepada jaringan yang 

dimilikinya dan berkesempatan memperoleh komisi apabila berhasil menghadirkan 

peluang bisnis atau klien baru.”(Project Manager Javas) 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut, terdapat hasil yang sama di antara 

ketiga informan penelitian terkait tujuan program Ronin bahwa Ronin dirancang untuk 

memperluas jangkauan pasar dan memperluas peluang bisnis baru.  

Selanjutnya para informan menjelaskan sistem kerja program Ronin yang telah 

di terapkan oleh Javas sebagai berikut: 

“Sistem Ronin dimulai dari seleksi affiliator, pemberian product knowledge, 

dan penyediaan materi pemasaran untuk membantu affiliator menawarkan layanan 

Javas kepada calon klien.” (Marketing Director Javas) 



 38 

“Program Ronin menggunakan sistem komisi yang disesuaikan dengan jenis 

produk, target pasar, dan proses distribusi layanan.” (Bussines Strategy Javas) 

Mengacu pada hasil wawancara tersebut, program ronin memiliki sistem kerja 

yang berfokus pada mekanisme kemitraan yang melibatkan Javas sebagai penyedia 

layanan, affiliator sebagai pihak yang melakukan promosi, serta calon klien sebagai 

target pemasaran. Sedangkan, affiliator yang berhasil mengarahkan kerja sama akan 

mendapatkan komisi. Sejalan dengan penelitian Candara (2024) yang menjelaskan 

bahwa mekanisme affiliate marketing melibatkan tiga pihak utama, yaitu merchant, 

afiliasi, dan pelanggan.   

Dalam proses pemasaran tersebut, Javas menetapkan kriteria tertentu dalam 

pemilihan affiliator sebagai berikut: 

“Pemilihan affiliator didasarkan pada kualitas jaringan, bidang keahlian, 

pemahaman produk, dan kesesuaian dengan kebutuhan Program Ronin.” (Marketing 

Director) 

“Perusahaan memprioritaskan affiliator yang berpengalaman, memiliki 

jaringan luas, dan mampu menjelaskan produk kepada calon klien.” (Bussines Strategy 

Javas) 

Berdasarkan hasil wawancara diatas, perusahaan tidak hanya 

mempertimbangkan luasnya jaringan yang dimiliki calon affiliator, tetapi juga 

memperhatikan kemampuan calon affiliator dalam memahami dan menjelaskan 

produk maupun layanan yang ditawarkan perusahaan. Adapun kriteria yang digunakan 

meliputi identitas calon mitra, relevansi jaringan yang dimiliki, bidang industri yang 

dikuasai, serta pemahaman terhadap product knowledge perusahaan yang di 

sampaikan oleh dua informan.  

Selain menetapkan kriteria Ronin, Javas juga menerapkan strategi dalam upaya 

memperluas pasar. Strategi tersebut dirancang tidak hanya untuk menarik calon 

affiliator yang potensial, tetapi juga untuk memastikan bahwa program dapat berjalan 
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secara optimal dalam menjangkau target pasar yang lebih	 luas. Berikut hasil 

wawancara penelitian: 

“Strategi promosi dilakukan dengan menargetkan profesional yang terlibat 

dalam pengadaan vendor serta memanfaatkan jaringan bisnis yang telah dimiliki 

perusahaan seperti Business Analyst (BA), Business Solution (BS), atau Account 

Executive (AE).” (Marketing directior) 

“Strategi promosi berfokus pada pemanfaatan jaringan affiliator untuk 

memperluas pemasaran dan menjangkau pengambil keputusan.” (Business Strategy 

Javas) 

 Berdasarkan hasil wawancara tersebut, strategi promosi Program Ronin 

dilakukan dengan menetapkan target pasar yang spesifik sesuai karakteristik bisnis 

perusahaan. Pada tahap awal, Javas menyasar individu yang berada pada posisi 

strategis seperti Business Analyst (BA), Business Solution (BS), dan Account 

Executive (AE), serta konsultan profesional yang dinilai memiliki pengaruh dalam 

proses pengambilan keputusan dan pemilihan vendor. 

Temuan tersebut menunjukkan bahwa strategi promosi Program Ronin tidak 

hanya berfokus pada perluasan jaringan, tetapi juga pada penentuan target pasar yang 

memiliki peran penting dalam proses bisnis B2B. Pendekatan yang digunakan Javas 

bersifat lebih terarah dan menyesuaikan dengan karakteristik pasar yang dituju. Selain 

strategi promosi, Program Ronin juga memiliki sejumlah keunggulan yang menjadi 

nilai tambah dibandingkan dengan strategi pemasaran lainnya:  

“Program Ronin mampu memperluas jaringan bisnis dan menciptakan 

hubungan saling menguntungkan melalui sistem komisi bagi affiliator." (Marketing 

Director Javas) 

“Program Ronin memperluas jaringan bisnis dengan risiko pemasaran yang 

lebih rendah dibandingkan strategi hard selling.” (Business Strategy Javas) 

Peneliti mengkonfirmasi pernyataan tersebut kepada project manager Javas, 

dan juga menyampaikan sebagai berikut: 
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“Menjadi inovasi baru karena sebelum Program Ronin, Javas hanya 

mengandalkan proposal penawaran dan relasi pemilik holding perusahaan sebagai 

strategi pemasaran” (Project Manager Javas)  

Temuan penelitian tersebut menunjukan kesesuaian pada penelitan Sakas et al., 

(2023) yang menjelaskan bahwa affiliate marketing merupakan strategi pemasaran 

yang memungkinkan perusahaan memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan 

visibilitas bisnis dengan biaya yang relatif efisien. Sistem ini juga memiliki tingkat 

risiko yang lebih rendah karena pemberian komisi kepada affiliator didasarkan pada 

hasil atau kinerja yang berhasil dicapai.  

4.4.2 Implementasi Program Ronin dalam Kegiatan Pemasaran Perusahaan 

Implementasi Program Ronin dalam kegiatan pemasaran PT Javas Teknologi 

Integrator dilakukan melalui beberapa tahapan yang saling berkaitan, mulai dari proses 

pemilihan affiliator, pemberian pembekalan mengenai produk dan layanan perusahaan, 

pelaksanaan aktivitas pemasaran oleh affiliator, hingga evaluasi terhadap 

perkembangan program. Dalam pelaksanaannya, perusahaan memanfaatkan jaringan 

profesional yang dimiliki affiliator untuk membantu menjangkau calon klien potensial 

yang sebelumnya sulit diakses secara langsung oleh perusahaan. Untuk mendukung 

aktivitas tersebut, perusahaan menyediakan berbagai aset pemasaran seperti proposal, 

company profile, dan demo produk yang diberikan melalui proses transfer knowledge. 

Hal tersebut disampaikan oleh informan penelitian sebagai berikut: 

“Implementasi Program Ronin dilakukan melalui seleksi affiliator, transfer 

knowledge, dan penyediaan materi pemasaran untuk mendukung aktivitas promosi.” 

(Marketing Director Javas) 

“Implementasi program dilakukan melalui seleksi affiliator, pembekalan 

produk, serta evaluasi berkala terhadap perkembangan affiliator.” (Business Strategy 

Javas). 
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Berdasarkan hasil wawancara, terdapat perbedaan ruang lingkup implementasi 

Program Ronin yang disampaikan oleh kedua informan. Marketing Director 

menjelaskan implementasi Program Ronin secara umum, yaitu dimulai dari proses 

pencarian dan seleksi calon mitra, pemberian transfer knowledge, hingga pelaksanaan 

aktivitas pemasaran oleh affiliator kepada calon klien. Sementara itu, Business Strategy 

menjelaskan implementasi Program Ronin yang berfokus pada Ronin internal 

perusahaan, yang meliputi proses seleksi, pembekalan product knowledge, serta 

evaluasi berkala melalui weekly progress. Meskipun memiliki fokus yang berbeda, 

kedua informan menunjukkan kesamaan bahwa implementasi Program Ronin diawali 

dengan proses seleksi Ronin dan pemberian transfer knowledge sebelum Ronin 

menjalankan aktivitas pemasaran. Kedua pernyataan tersebut kemudian di konfirmasi 

oleh peneliti kepada karyawan Javas yang berada pada divisi Project Manager, dengan 

pernyataan sebagai berikut: 

 “Selain melibatkan karyawan, Javas memanfaatkan individu yang memahami 

produk perusahaan untuk memasarkan layanan kepada jaringan mereka. Jika terdapat 

leads yang potensial, Ronin akan mengarahkan calon klien kepada perusahaan untuk 

proses kerja sama.”(Project Manager Javas). 

Hasil konfirmasi peneliti menunjukkan bahwa meskipun terdapat perbedaan 

sudut pandang antar informan, implementasi Program Ronin berjalan dalam satu alur 

yang sama, yaitu dimulai dari seleksi Ronin, pembekalan, aktivitas pencarian leads 

oleh Ronin, hingga proses kerja sama . Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa 

Program Ronin merupakan model pemasaran kolaboratif yang mengintegrasikan peran 

eksternal affiliator dan internal perusahaan dalam proses akuisisi calon klien. 

Dalam implementasi Program Ronin tersebut, perusahaan memberikan komisi 

kepada Ronin berdasarkan kontribusi yang mereka berikan dalam proses pemasaran, 

khususnya dalam menghasilkan leads maupun konversi penjualan. Mekanisme 

pemberian komisi dalam Program Ronin ini dijelaskan melalui hasil wawancara 

dengan beberapa informan penelitian, serta didukung oleh data dan simulasi 
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perhitungan yang dimiliki oleh perusahaan. Adapun penjelasan lebih lanjut mengenai 

hal tersebut adalah sebagai berikut: 

“Program Ronin memberikan komisi yang kompetitif, sekitar 15%–20%, yang 

berasal dari margin perusahaan untuk meningkatkan daya tarik program.” (Marketing 

Director Javas). 

“Sistem komisi diberikan berdasarkan kontribusi affiliator pada tahap lead dan 

deal, sementara komisi handling project belum diterapkan.” (Business Strategy Javas). 

Berdasarkan hasil wawancara dengan kedua informan tersebut, dapat diketahui 

bahwa sistem komisi dalam Program Ronin dirancang secara bertahap berdasarkan 

kontribusi yang diberikan oleh Ronin dalam proses pemasaran. Skema ini 

menunjukkan bahwa pemberian komisi tidak hanya berfokus pada hasil akhir 

penjualan, tetapi juga mempertimbangkan kontribusi pada tahap awal, yaitu dalam 

menghasilkan leads. Javas menerapkan fleksibilitas dalam sistem insentif sesuai 

dengan karakteristik proyek yang dikerjakan. Namun, dalam praktiknya, pembagian 

komisi masih didominasi pada tahap lead dan deal, karena belum terdapat keterlibatan 

Ronin pada tahap handling project. Berikut adalah skema pembagian komisi Ronin:  

 

Gambar 4.1 2 Skema Pembagian Komisi 

Sumber Annual Report 2025 
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Gambar 4.1 3 Distribusi Alokasi Komisi  
Sumber Annual Report (2025) 

Dari dokumen internal perusahaan tersebut, sistem komisi ini dibagi secara jelas 

ke dalam beberapa bagian. Bagian pertama menjelaskan tentang perbedaan dua jenis 

proyek yang ditawarkan oleh Javas, yaitu Tactical Project dan Retainer Project. Proyek 

taktikal adalah jenis proyek satuan yang sifatnya jangka pendek dan berfokus pada hasil 

atau produk tertentu dengan tujuan yang spesifik. Untuk proyek jenis ini, komisi 

maksimal yang diberikan adalah sebesar 15 persen dari total tagihan. Sementara itu, 

proyek retainer merupakan model kerja sama jangka panjang di mana klien membayar 

biaya tetap setiap bulannya agar bisa mendapatkan layanan berkelanjutan secara terus-

menerus dari tim Javas. Karena sifatnya yang jangka panjang, komisi maksimal untuk 

proyek retainer ini dibuat lebih besar, yaitu mencapai 20 persen dari total tagihan. 

Adapun simulasi pembagian komisi jika dihitung dengan angka dari kedua project 

sebagai berikut:  
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Gambar 4.1 4 Simulasi Tactical Project 
Sumber Annual Report (2025) 

 

Gambar 4.1 5 Simulasi Retainer Project 

Sumber Annual Report (2025) 

Kedua gambar tersebut menunjukkan simulasi hitungan dari aturan di atas. Pada 

simulasi proyek taktikal, jika perusahaan mendapatkan total tagihan sebesar 35.000.000 

rupiah, maka total komisi 15% yang keluar adalah senilai 5.250.000 rupiah. Uang 

komisi ini kemudian dibagi lagi, yaitu untuk tahap Connect sebesar 1.050.000 rupiah, 

tahap Deal sebesar 2.625.000 rupiah, dan tahap Handling sebesar 1.575.000 rupiah. 
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Sedangkan pada simulasi proyek retainer, jika nilai kerja samanya sebesar 36.000.000 

rupiah, total komisi 20 persen yang didapatkan otomatis lebih besar yaitu senilai 

7.200.000 rupiah. Angka ini lalu dipecah secara proporsional menjadi 1.440.000 rupiah 

untuk tahap Connect, 3.600.000 rupiah untuk tahap Deal, dan 2.160.000 rupiah untuk 

tahap Handling. Menurut Candara, (2024) Melalui metode ini, besaran keuntungan atau 

komisi yang didapatkan oleh pihak afiliasi sangat bergantung pada sejauh mana 

efektivitas mereka dalam mendorong penjualan atau mendatangkan prospek (leads) bagi 

perusahaan mitra.	 Pandangan ini diperkuat oleh Sanjaya, (2025) yang menyatakan 

bahwa pendekatan ini menerapkan sistem insentif berbasis kinerja, di mana pihak 

afiliasi baru akan memperoleh komisi apabila mereka berhasil menciptakan penjualan 

atau menarik prospek (leads) bagi pedagang. 

Aspek lain juga menjadi bagian penting dalam implementasi Program 

Ronin adalah proses pembekalan yang diberikan kepada Ronin sebelum menjalankan 

aktivitas pemasaran. Peneliti selanjutnya mengkaji bentuk pelatihan yang diberikan 

perusahaan dalam mendukung pelaksanaan Program Ronin sebagai berikut: 

“Perusahaan belum memberikan pelatihan formal dan masih menggunakan 

transfer knowledge sebagai sarana pembekalan affiliator.” (Marketing Director Javas) 

“Pelatihan affiliator direncanakan untuk mendukung implementasi SOP 

Program Ronin di masa mendatang.” (Business Strategy Javas) 

“Tidak ada sampai saat ini, tetapi pernah di singgung akan di perbaiki dan para 

Ronin di berikan pelatihan secara mendalam”(Project Manager Javas). 

Temuan ini menunjukkan adanya kesamaan pandangan antar informan terkait 

kondisi aktual pelaksanaan Program Ronin, yaitu belum tersedianya sistem pelatihan 

yang terstruktur. Namun, perusahaan telah menyadari pentingnya pelatihan dalam 

mendukung efektivitas peran Ronin, yang ditunjukkan melalui rencana penyusunan 
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SOP serta pengembangan program pelatihan pada periode mendatang. Dengan 

demikian, proses pembekalan yang diterapkan saat ini masih bersifat informal melalui 

transfer knowledge, sedangkan pelatihan formal masih berada pada tahap perencanaan 

dan pengembangan. 

Meskipun perusahaan telah menerapkan mekanisme pembekalan melalui 

transfer knowledge, implementasi Program Ronin masih menghadapi sejumlah kendala 

dalam pelaksanaannya. Untuk mengatasi kendala tersebut, perusahaan juga telah 

melakukan berbagai upaya perbaikan. Adapun kendala dan upaya yang dilakukan 

perusahaan dijelaskan sebagai berikut: 

“Kendala utama adalah pemahaman calon affiliator terhadap produk, sistem 

komisi, dan mekanisme Program Ronin..” (Marketing Director Javas) 

Berdasarkan pernyataan Marketing Director, kendala yang dihadapi dalam 

implementasi Program Ronin terutama berkaitan dengan proses penyampaian informasi 

kepada calon mitra, khususnya mengenai product knowledge, dan mekanisme kerja 

program. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa pemahaman calon mitra terhadap 

Program Ronin menjadi salah satu faktor yang memengaruhi efektivitas pelaksanaan 

program. Untuk mengatasi kendala tersebut, perusahaan berupaya menyediakan ruang 

diskusi melalui	 pertemuan atau meeting yang dapat digunakan untuk memberikan 

penjelasan lebih lanjut kepada calon mitra.	Disisi lain, Bisnis Strategi memberikan sudut 

pandang Ronin dari kalangan karyawan Javas:  

“Perbedaan cara pemasaran antar affiliator menjadi tantangan dalam 

pelaksanaan program.”(Business Strategy Javas). 

Berdasarkan hasil wawancara dengan kedua informan, terdapat perbedaan pandangan 

mengenai kendala dalam implementasi Program Ronin. Marketing Director 

mengidentifikasi adanya kendala pada Ronin non-karyawan. Sementara itu, Business 
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Strategy menyatakan bahwa tidak terdapat kendala internal yang signifikan dalam 

pelaksanaan program. Perbedaan pandangan tersebut menunjukkan bahwa kendala 

yang muncul dalam Program Ronin lebih banyak dirasakan oleh Ronin eksternal yang 

belum memiliki pemahaman mendalam mengenai perusahaan dibandingkan Ronin 

internal yang telah terbiasa dengan produk dan layanan Javas. Hal ini mengindikasikan 

bahwa ketiadaan standar kerja yang terdokumentasi secara formal membuat proses 

penyampaian informasi kepada Ronin belum sepenuhnya seragam, sehingga 

berdampak pada perbedaan tingkat pemahaman antara Ronin internal dan eksternal 

dalam menjalankan aktivitas pemasaran. 

 Kondisi tersebut dapat dibandingkan dengan Statement of Work (SOW) 

mengenai pentingnya standarisasi dalam pengelolaan program Ronin. Sehubungan 

dengan hal tersebut, berikut adalah pandangan dari informan:  

“Perusahaan belum memiliki SOW formal sehingga pemahaman tugas 

affiliator masih bergantung pada product knowledge.” (Marketing Director Javas) 

“Belum memiliki SOW, dan product knowledge berperan sebagai panduan 

utama affiliator sebelum adanya SOW formal.”(Business Strategy Javas). 

Hasil dari wawancara tersebut memiliki kesamaan sudut pandang mengenai 

SOW yang belum di jalankan oleh perusahaan, Menurut Sanjaya (2025) 

Penerapan Statement of Work (SOW) dalam pengelolaan afiliasi memiliki peran 

penting dalam menyelaraskan aktivitas affiliator dengan tujuan merek, sehingga dapat 

meningkatkan konsistensi serta efektivitas pelaksanaan kampanye secara keseluruhan. 

Hasil temuan Sanjaya (2025) dampak dari penerapan Statement of Work (SOW) 

menunjukkan hasil positif terhadap keselarasan pesan merek dan panduan bagi 

affiliator, dengan indikasi moderat terhadap peningkatan konsistensi brand. 

4.4.4 Dampak Program Ronin terhadap Peningkatan Penjualan Perusahaan 



 48 

Implementasi Program Ronin dalam kegiatan pemasaran PT Javas Teknologi 

Integrator memberikan dampak terhadap upaya peningkatan penjualan perusahaan 

melalui pemanfaatan jaringan affiliator yang dimiliki oleh Ronin. Menurut Sanjaya, 

(2025) program pemasaran afiliasi yang dikembangkan secara strategis dapat 

memberikan peningkatan yang terukur baik dalam jangkauan konsumen maupun 

dampak terhadap merek. Sejalan dengan pernyataan informan penelitian yang 

menyebutkan bahwa Program Ronin memberikan kontribusi dalam memperluas 

jangkauan pasar serta mendukung peningkatan peluang penjualan perusahaan. 

Pernyataan informan sebagai berikut: 

“Program Ronin berkontribusi terhadap peningkatan aktivitas pemasaran 

melalui penambahan proposal, quotation, dan peluang audiensi dengan calon klien.” 

(Marketing Director Javas). 

“Program Ronin membantu memperluas pasar dan meningkatkan jumlah lead 

potensial meskipun belum menghasilkan banyak klien.” (Business Strategy Javas). 

 
Berdasarkan dari hasil wawancara tersebut, dampak Program Ronin mulai terlihat 

melalui sejumlah output yang dihasilkan dalam periode awal implementasi, seperti 

adanya proposal inisiatif, quotation kepada calon klien, serta terbukanya peluang 

audiensi dengan calon klien potensial. Hal ini menunjukkan bahwa Program Ronin 

telah memberikan kontribusi pada tahap awal proses penjualan, khususnya dalam 

memperluas peluang interaksi antara perusahaan dan calon klien melalui aktivitas 

affiliator. 

Pernyataan tersebut peneliti konfirmasi dengan data internal perusahaan 

menunjukkan adanya capaian positif dari implementasi Program Ronin Annual report  

PT Javas Teknologi Integrator 2025, yang ditandai dengan adanya proposal inisiatif, 

quotation kepada calon klien, serta peluang audiensi dengan calon klien potensial 

dalam periode implementasi program. Temuan ini menunjukkan bahwa Program 

Ronin telah memberikan kontribusi pada tahap awal proses penjualan, meskipun 
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belum sepenuhnya berkontribusi pada tahap akhir berupa deal atau project yang 

berjalan, dengan data sebagai berikut:  

Table 4.13 Data Perusahaan 

Indikator Sebelum 
Program Ronin 

Setelah Program 
Ronin 

Peningkatan 
(kelipatan) 

Jumlah Affiliator Ronin 0 10 - 
Leads per  Bulan 6 25 4 
Quotation (Quo) 
Terkirim per Bulan 4 15 4 
Quotation Deal per 
Bulan 2 8 4 

 

Sumber Annual Report (2025) 

Data perusahaan tersebut menunjukkan bahwa dampak Program Ronin perlu 

dipahami secara bertahap, yaitu mulai dari peningkatan lead, peluang bisnis, hingga 

realisasi penjualan. Dengan demikian, meskipun konversi penjualan belum 

sepenuhnya optimal, Program Ronin telah memberikan dampak positif pada tahap 

awal pengembangan peluang bisnis perusahaan. Data yang diperoleh dari perusahaan 

menunjukkan hasil yang sesuai dengan temuan (Husnayetti et al., 2023), yang 

menyatakan bahwa metode pemasaran afiliasi memiliki dampak positif dalam 

meningkatkan keterlibatan pelanggan. 

Selain meningkatkan keterlibatan pelanggan, implementasi Program Ronin 

juga memberikan kontribusi terhadap peningkatan brand awareness perusahaan. 

tercermin dari semakin luasnya jangkauan promosi yang dilakukan oleh affiliator, 

sehingga nama dan layanan PT Javas Teknologi Integrator menjadi lebih dikenal oleh 

calon klien yang sebelumnya belum terjangkau oleh aktivitas pemasaran langsung 

perusahaan. Diperkuat oleh hasil wawancara dengan informan penelitian yang 

menyampaikan pandangannya terkait pengaruh Program Ronin terhadap brand 

awareness perusahaan sebagai berikut: 
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“Program Ronin meningkatkan brand awareness perusahaan melalui perluasan 

jaringan dan pengenalan perusahaan kepada relasi baru, termasuk dari luar negeri.” 

(Marketing Director Javas). 

“Program Ronin dinilai berkontribusi terhadap peningkatan brand awareness 

meskipun hasilnya belum dapat diukur secara maksimal.” (Business Strategy Javas). 

Berdasarkan hasil wawancara yang memiliki kesesuaian dari dua informan, 

Peneliti kembali menkonfirmasi kepada Project manager untuk mendapatkan 

kesimpulan yang akurat, berikut adalah pernyataan dari triangulasi sumber: 

“Program Ronin memungkinkan Javas memperluas pasar secara mandiri tanpa 

bergantung pada relasi pemilik holding perusahaan.” (Project Manager Javas) 

Pernyataan Project Manager menunjukkan bahwa implementasi Program 

Ronin berpengaruh terhadap peningkatan kemandirian perusahaan dalam memperluas 

pasar, ditandai dengan Javas mampu menjangkau calon klien baru tanpa harus 

bergantung sepenuhnya pada relasi yang dimiliki oleh pemilik holding. Kondisi 

tersebut mengindikasikan bahwa Program Ronin tidak hanya berperan dalam 

memperluas jaringan bisnis, tetapi juga membantu meningkatkan eksposur dan 

pengenalan perusahaan di pasar yang lebih luas melalui aktivitas para Ronin. Di 

perkuat dengan temuan Sanjaya, (2025) bahwa Afailiasi yang dikelola secara terpusat 

dapat memperkuat brand awareness melalui kegiatan pemasaran afiliasi yang lebih 

terarah dan konsisten.	
Dengan peningkatan brand awareness tersebut, efektivitas Program Ronin juga 

dapat dilihat dari indikator lain yang digunakan perusahaan dalam mengukur 

keberhasilan implementasinya. Penilaian efektifitas Program Ronin disampaikan oleh 

informan sebagai berikut:  

“Pengukuran efektivitas Program Ronin belum optimal karena belum memiliki 

SOP sebagai dasar evaluasi.” (Marketing Directur Javas). 
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“Efektivitas program terlihat dari peningkatan lead dan brand awareness 

meskipun belum didukung indikator formal.” (Business Strategy Javas). 

Berdasarkan pernyataan dari kedua informan Javas, Program Ronin secara 

substansi terbukti efektif di lapangan karena mampu mempercepat perolehan leads dan 

mendongkrak brand awareness, namun keberhasilan ini belum bisa diukur secara 

objektif dan akurat karena adanya kendala administratif berupa ketiadaan SOP serta 

pelatihan formal. Menurut Sanjaya (2025), diperlukan alat manajemen 

seperti Statement of Work (SOW) atau standardisasi panduan operasional.  Upaya 

tersebut digunakan agar penilaian efektivitas program saat ini masih bersifat intuitif 

dan subjektif, sehingga perusahaan Javas perlu segera merumuskan standardisasi 

operasional dan indikator penilaian yang baku agar potensi besar dari program ini dapat 

dievaluasi secara ilmiah serta dijalankan secara berkelanjutan.  

 
Jika melihat indikasi awal di lapangan, strategi affiliate marketing melalui 

Program Ronin ini dinilai memiliki keunggulan komparatif yang lebih baik 

dibandingkan dengan metode pemasaran yang digunakan Javas sebelumnya. Strategi 

baru ini dianggap jauh lebih responsif dan agresif, terutama dalam mempercepat 

perolehan leads serta memperluas jangkauan brand awareness dalam waktu singkat. 

Keunggulan ini baru sebatas performa luar yang dirasakan tim di lapangan, sebab 

perusahaan belum bisa mengklaim efektivitas mutlak secara administratif sebelum 

SOP dan sistem pencatatan data yang valid selesai dibenahi. Penilaian mengenai 

perbandingan efektivitas ini disampaikan oleh informan sebagai berikut: 

“Program Ronin meningkatkan efektivitas pemasaran dengan memanfaatkan 

jaringan affiliator sehingga akses kepada calon klien menjadi lebih mudah.” 

(Marketing Director Javas). 

“Affiliate marketing dinilai lebih efektif dibanding strategi sebelumnya karena 

membantu pengembangan peluang bisnis dan memperluas akses pasar, serta 

pembuatan sistem baru seperti ‘booking by Dzawani’.”(Bussines Strategy Javas). 
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Berdasarkan hasil wawancara tersebut, perbandingan efektivitas ini informan 

menyatakan bahwa sebelum adanya Program Ronin, perusahaan harus bergerak sendiri 

dalam mencari akses dan membangun relasi dengan calon klien, sehingga 

membutuhkan effort yang lebih besar dan waktu yang lebih panjang. Namun, setelah 

dibantu oleh Ronin, perusahaan dapat memanfaatkan jaringan yang 

dimiliki affiliator sehingga akses kepada calon klien menjadi lebih mudah untuk 

diperoleh.  Program Ronin jauh lebih efektif karena mampu memicu perusahaan untuk 

membuat sistem baru dalam sebuah bisnis proses, contohnya adalah sistem “booking” 

by Dzawani. 

4.5 Diskusi  
 Implementasi strategi marketing affiliate pada PT Javas Teknologi Integrator 

melalui Program Ronin berdampak positif pada brand awareness dan tingkat pemjualan 

produk. Namun kendala yang di hadapi PT Javas Teknologi Integrator adalah 

menjelaskan product knowledge, sistem komisi, dan mekanisme kerja Program Ronin 

kepada calon mitra. Meskipun demikian, Javas terus berupaya untuk membangun 

komunikasi dengan Ronin, hingga para Ronin memiliki pemahaman yang mendalam.  

 Program Ronin tidak hanya berorientasi pada peningkatan penjualan, tetapi 

juga pada pengembangan jaringan bisnis perusahaan. Melalui pemanfaatan jaringan 

profesional affiliator, PT Javas Teknologi Integrator mampu memperoleh akses yang 

lebih cepat kepada calon klien, memperluas peluang bisnis, serta meningkatkan 

efektivitas proses pemasaran pada sektor Business-to-Business (B2B). Temuan ini 

menunjukkan bahwa keberhasilan Program Ronin tidak hanya ditentukan oleh sistem 

komisi yang diberikan, tetapi juga oleh kualitas affiliator, transfer knowledge, dan 

strategi penentuan target pasar yang sesuai dengan karakteristik bisnis perusahaan. 

 Implementasi Program Ronin tidak hanya berfokus pada aktivitas pemasaran, 

tetapi juga pada pembentukan sistem kerja yang terstruktur melalui proses seleksi 

affiliator, transfer knowledge, pelaksanaan promosi, hingga evaluasi berkala. 

Rangkaian proses tersebut menunjukkan bahwa perusahaan berupaya memastikan 
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setiap affiliator memiliki pemahaman yang memadai sebelum menjalankan perannya. 

Dengan demikian, implementasi Program Ronin mencerminkan strategi pemasaran 

kolaboratif yang mengintegrasikan peran perusahaan dan affiliator dalam memperoleh 

peluang bisnis baru. 

 Selain itu, Program Ronin memberikan dampak positif terhadap peningkatan 

aktivitas pemasaran dan penjualan PT Javas Teknologi Integrator. Dampak tersebut 

tidak hanya tercermin dari peningkatan jumlah lead, proposal, quotation, dan peluang 

audiensi dengan calon klien, tetapi juga dari meningkatnya brand awareness serta 

kemandirian perusahaan dalam memperluas pasar melalui pemanfaatan jaringan 

profesional affiliator. Keberhasilan Program Ronin tidak semata-mata diukur dari 

jumlah penjualan yang berhasil dicapai, melainkan juga dari kemampuannya 

memperkuat tahapan awal proses penjualan dengan membuka lebih banyak peluang 

bisnis yang berpotensi dikonversi menjadi kerja sama di masa mendatang. Selain itu, 

implementasi Program Ronin turut mengubah pendekatan pemasaran perusahaan dari 

yang sebelumnya bergantung pada upaya internal dan relasi pemilik holding menjadi 

strategi pemasaran berbasis kemitraan yang lebih luas, terstruktur, dan berkelanjutan. 

 Secara keseluruhan, implementasi strategi affiliate marketing melalui Program 

Ronin di PT Javas Teknologi Integrator menunjukkan efektivitas dalam mendukung 

aktivitas pemasaran dan peningkatan penjualan perusahaan. Program ini tidak hanya 

berkontribusi terhadap peningkatan jumlah lead, proposal, quotation, serta brand 

awareness, tetapi juga memperluas jaringan bisnis melalui pemanfaatan jaringan 

profesional affiliator. Meskipun demikian, implementasi Program Ronin masih 

menghadapi beberapa kendala, seperti penyampaian product knowledge, sistem 

komisi, dan mekanisme kerja kepada calon affiliator. Oleh karena itu, penyempurnaan 

sistem melalui penyusunan SOW, penguatan transfer knowledge, dan pengelolaan 

program yang lebih terstruktur diperlukan agar efektivitas Program Ronin dapat 

dipertahankan dan ditingkatkan secara berkelanjutan.  
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  BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis implementasi strategi pemasaran 

berbasis affiliate marketing melalui Program “Ronin” pada PT Javas Teknologi 

Integrator serta dampaknya terhadap peningkatan penjualan perusahaan. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa Program Ronin merupakan strategi pemasaran yang 

dikembangkan untuk menjawab tantangan pemasaran pada sektor Business-to-

Business (B2B), khususnya dalam menjangkau pengambil keputusan dan memperluas 

jaringan bisnis perusahaan. Program ini memanfaatkan jaringan profesional para 

affiliator sebagai sarana untuk membuka peluang bisnis baru, meningkatkan brand 

awareness, serta mendukung proses akuisisi klien. Berdasarkan hasil analisis 

penelitian, diperoleh beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Strategi Pemasaran berbasis affiliate marketing melalui Program Ronin 

PT Javas Teknologi Integrator menerapkan Program Ronin sebagai strategi 

pemasaran berbasis affiliate marketing yang berfokus pada pemanfaatan 

jaringan profesional affiliator untuk memperluas jangkauan pasar perusahaan. 

Strategi ini dirancang dengan menentukan target pasar yang spesifik, seperti 

Business Analyst (BA), Business Solution (BS), Account Executive (AE), dan 

konsultan profesional yang memiliki pengaruh dalam proses pengambilan 

keputusan bisnis. Selain itu, perusahaan menerapkan proses seleksi affiliator 

berdasarkan kualitas jaringan, latar belakang industri, serta kemampuan 

memahami product knowledge perusahaan. Program Ronin dinilai memiliki 

keunggulan dibandingkan strategi pemasaran sebelumnya karena mampu 

memperluas networking perusahaan dengan risiko yang relatif lebih rendah 

serta berbasis kinerja melalui sistem komisi. 
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2. Implementasi Program Ronin dalam kegiatan pemasaran perusahaan  

Implementasi Program Ronin dilakukan melalui beberapa tahapan, yaitu 

seleksi affiliator, pemberian transfer knowledge, pelaksanaan aktivitas 

pemasaran oleh affiliator, hingga evaluasi melalui weekly progress. Perusahaan 

menyediakan berbagai aset pendukung seperti proposal, company profile, dan 

demo produk untuk membantu affiliator dalam menawarkan layanan 

perusahaan kepada calon klien. Sistem komisi yang diterapkan bersifat 

bertahap berdasarkan kontribusi affiliator, mulai dari tahap menghasilkan lead, 

deal, hingga handling project, dengan besaran komisi berkisar antara 15% 

hingga 20% sesuai jenis proyek. Namun demikian, implementasi Program 

Ronin masih menghadapi beberapa kendala, terutama belum tersedianya SOP, 

Statement of Work (SOW), dan sistem pelatihan yang terstruktur. Kondisi 

tersebut menyebabkan penyampaian informasi dan pemahaman product 

knowledge antara affiliator internal dan eksternal belum sepenuhnya seragam. 

3. Dampak Program Ronin terhadap peningkatan penjualan perusahaan 

Program Ronin memberikan dampak positif terhadap aktivitas pemasaran dan 

pengembangan peluang bisnis perusahaan. Dalam periode awal implementasi, 

program ini berhasil menghasilkan delapan proposal inisiatif, tiga quotation 

kepada calon klien, serta membuka peluang audiensi dengan calon klien 

potensial. Selain itu, data perusahaan menunjukkan adanya peningkatan jumlah 

lead, quotation, dan quotation deal dibandingkan sebelum Program Ronin 

diterapkan. Program ini juga berkontribusi dalam meningkatkan brand 

awareness perusahaan melalui perluasan jaringan promosi yang dilakukan oleh 

affiliator. Meskipun demikian, dampak terhadap peningkatan penjualan aktual 

belum sepenuhnya optimal karena program masih tergolong baru dan sebagian 

besar hasil yang diperoleh masih berada pada tahap awal proses pemasaran. 

Efektivitas program juga belum dapat diukur secara maksimal karena belum 

adanya SOP dan indikator penilaian yang baku. Namun secara keseluruhan, 
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Program Ronin dinilai lebih efektif dibandingkan strategi pemasaran 

sebelumnya dalam mempercepat perolehan lead, memperluas jaringan bisnis, 

dan meningkatkan eksposur perusahaan di pasar. 

Secara keseluruhan, penelitian ini menyimpulkan bahwa Program Ronin telah 

menjadi inovasi strategi pemasaran yang mampu mendukung pengembangan bisnis PT 

Javas Teknologi Integrator melalui pemanfaatan affiliate marketing. Meskipun masih 

memerlukan penyempurnaan dalam aspek standardisasi operasional, pelatihan, dan 

pengukuran kinerja, program ini menunjukkan potensi yang besar untuk meningkatkan 

efektivitas pemasaran, memperluas jaringan bisnis, serta mendukung pertumbuhan 

penjualan perusahaan di masa mendatang.  

5.2 Saran 
Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang telah dipaparkan, peneliti 

menemukan beberapa aspek yang perlu mendapatkan perhatian agar implementasi 

Program Ronin dapat berjalan lebih optimal serta memberikan dampak yang lebih 

besar terhadap peningkatan penjualan perusahaan. Adapun saran yang diberikan 

peneliti adalah sebagai berikut: 

1. Perusahaan 

Berdasarkan hasil penelitian, PT Javas Teknologi Integrator perlu 

mengembangkan program pelatihan yang terstruktur bagi seluruh affiliator, 

baik internal maupun eksternal. Pelatihan dapat difokuskan pada product 

knowledge, teknik komunikasi bisnis B2B, strategi pemasaran digital, serta 

pemahaman mekanisme Program Ronin. Dengan demikian, affiliator akan 

memiliki kompetensi yang lebih baik dalam mempromosikan layanan 

perusahaan kepada calon klien.  Selain itu, PT Javas Teknologi Integrator 

perlu membuat SOW (Steatment of Work) agar sistem monitoring terukur 

dan memudahkan perusahaan dalam mengevaluasi efektivitas Program 

Ronin secara objektif.  
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2. Akademisi 

Hasil penelitian diharapkan dapat menjadi referensi bagi akademisi dalam 

mengembangkan kajian mengenai implementasi strategi affiliate marketing 

sebagai bagian dari digital marketing. Akademisi juga disarankan untuk 

memperkaya penelitian mengenai faktor-faktor yang memengaruhi 

keberhasilan program affiliate marketing, seperti efektivitas komunikasi, 

sistem insentif, kualitas product knowledge, serta hubungan antara 

perusahaan dan affiliator. Dengan demikian, diharapkan dapat memberikan 

kontribusi terhadap pengembangan ilmu pemasaran, khususnya pada 

bidang pemasaran digital dan affiliate marketing. 

3. Penelitian Selanjutnya 

Penelitian ini masih berfokus pada implementasi dan dampak awal Program 

Ronin terhadap peningkatan penjualan perusahaan. Oleh karena itu, peneliti 

selanjutnya disarankan untuk melakukan penelitian kuantitatif atau mixed 

method guna mengukur secara lebih rinci hubungan antara affiliate 

marketing, peningkatan brand awareness, perolehan leads, dan 

pertumbuhan penjualan perusahaan. Selain itu, penelitian dapat dilakukan 

setelah Program Ronin berjalan lebih lama sehingga hasil yang diperoleh 

lebih komprehensif dan representatif.  

 

Dengan adanya berbagai perbaikan tersebut, Program Ronin diharapkan 

mampu berkembang menjadi strategi affiliate marketing yang lebih terstruktur, terukur, 

dan berkelanjutan sehingga dapat memberikan kontribusi yang lebih signifikan 

terhadap pertumbuhan bisnis PT Javas Teknologi Integrator di masa mendatang. 
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Lampiran 
 

Lampiran 1 Draft Wawancara 

Pedoman wawancara dalam penelitian ini disusun berdasarkan rumusan masalah dan 

kajian pustaka yang digunakan sebagai landasan penelitian. Pertanyaan wawancara 

dikembangkan dari indikator-indikator teori yang relevan untuk memperoleh data yang 

sesuai dengan tujuan penelitian. Pada penelitian ini, penulis menggunakan (Sanjaya, 

2025) sebagai rujukan pertanyaan 

 

ANALISIS IMPLEMENTASI STRATEGI PEMASARAN ‘RONIN’ PADA PT 

JAVAS TEKNOLOGI INTEGRATOR 

A. Pertanyaan pembuka 

1. Sejak kapan Bapak/Ibu bekerja di PT Javas Teknologi Integrator? 
2. Apa posisi dan tanggung jawab Bapak/Ibu dalam perusahaan? 
3. Apa keterlibatan Bapak/Ibu dalam program “Ronin”? 

B. Pertanyaan inti 

No Indikator Pertanyaan 
1 Strategi Affiliate 

Marketing Program 
“Ronin”  
(tujuan penelitian 1) 
(Sanjaya, 2025) 

1. Apa latar belakang dibentuknya program “Ronin”? 
2. Apa tujuan utama perusahaan menerapkan strategi 
affiliate marketing melalui program “Ronin”? 
3. Bagaimana alur atau sistem kerja program “Ronin”? 
4. Bagaimana kriteria pemilihan mitra afiliasi 
ditentukan di dalam sistem ini (apakah berdasarkan 
kategori produk atau performa masa lalu)? 
5. Media digital apa saja yang digunakan dalam strategi 
pemasaran program “Ronin”? 
6. Bagaimana perusahaan menentukan strategi promosi 
dalam program “Ronin”? 
7. Apa keunggulan program “Ronin” dibanding strategi 
pemasaran lainnya? 

2 Implementasi Sistem 
“Ronin” 

1. Bagaimana proses implementasi program “Ronin” 
dalam kegiatan pemasaran perusahaan? 
2.Bagaimana sistem pembagian komisi atau reward 
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(tujuan penelitian 2) 
(Sanjaya, 2025) 

dalam program tersebut? 
4. Apakah perusahaan memberikan pelatihan atau 
arahan kepada affiliate? 
5. Bagaimana proses monitoring terhadap kinerja 
affiliate? 
6. Teknologi atau platform apa yang digunakan untuk 
mendukung program “Ronin”? 
7. Kendala apa saja yang dihadapi dalam pelaksanaan 
program “Ronin”? 
8. Bagaimana perusahaan mengatasi kendala tersebut? 
9. Bagaimana peran Statement of Work (SOW) yang 
diintegrasikan dalam sistem "Ronin" membantu afiliasi 
memahami tugas mereka?  

3 Dampak Program 
terhadap Penjualan 
(tujuan penelitian 3) 
(Sanjaya, 2025) 

1. Bagaimana dampak strategi terhadap tingkat 
penjualan 
2. Bagaimana pengaruh program ronin terhadap brand 
awareness perusahaan?  
3. Bagaimana perusahaan mengukur efektivitas 
program “Ronin”? 
4.  Bagaimana dampak implementasi Program Ronin 
terhadap perolehan pelanggan baru perusahaan?" 
5. Apa indikator keberhasilan program “Ronin” 
menurut perusahaan? 
6. Apakah strategi affiliate marketing dinilai lebih 
efektif dibanding strategi pemasaran sebelumnya? 
7. Bagaimana harapan perusahaan terhadap 
perkembangan program “Ronin” di masa depan? 

 

C. Pertanyaan penutup 

1. Menurut Bapak/Ibu, apa hal terpenting dalam keberhasilan 
implementasi program “Ronin”?  

2. Apakah ada informasi tambahan yang ingin disampaikan terkait 
penelitian ini? 
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                     LEMBAR WAWANCARA 
 

Lampiran 2 Transkip Wawancara 

Nama    : Andariska Pramudita 

Jabatan    : Marketing Director 

Tempat/Tanggal Wawancara : Zoom/ 19 Mei 2026 

Waktu    : 14.00 

 

Indikator Pertanyaan Jawaban 

Strategi 
Pemasaran 

Apa latar belakang 
dibentuknya program 
“Ronin” 

Ronin berangkat dari hasil analisis 
terhadap proyek-proyek di Javas yang 
mayoritas berada pada segmen B2B. 
Dalam bisnis B2B, proses pengambilan 
keputusan biasanya melibatkan beberapa 
pihak, mulai dari staf hingga manajemen, 
sehingga proses penjualan cenderung 
memakan waktu lebih lama. Oleh karena 
itu, Program Ronin dibentuk sebagai 
jembatan untuk membantu perusahaan 
menjangkau pengambil keputusan secara 
lebih cepat melalui jaringan yang dimiliki 
affiliator. Selain itu, program ini juga 
bertujuan memperluas channel pemasaran 
perusahaan, dengan sistem komisi yang 
dirancang untuk menarik minat dan 
mendorong partisipasi para affiliator. 

Apa tujuan utama 
perusahaan menerapkan 
strategi affiliate 
marketing melalui 
program “Ronin”? 

Selain untuk meningkatkan penjualan dan 
menaikan brand awarnes, program ini di 
rancang untuk melebarkan scope 
networking karena biasanya nanti di 
kenalin banyak pihak. 

Bagaimana alur atau 
sistem kerja program 
“Ronin”? 

Javas akan mencari mitra yang sesuai 
dengan kriteria yang telah ditentukan. 
Setelah bergabung, mitra akan 
menjalankan program dengan menawarkan 
layanan Javas kepada calon klien. Untuk 
mendukung proses tersebut, perusahaan 
akan memberikan berbagai aset 
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pendukung, seperti proposal, company 
profile, dan demo produk, yang 
disampaikan melalui sesi transfer 
knowledge agar mitra memahami produk 
dan layanan yang ditawarkan. 

Bagaimana kriteria 
pemilihan mitra afiliasi 
ditentukan di dalam 
sistem ini (apakah 
berdasarkan kategori 
produk atau performa 
masa lalu)? 

- Identitas calon mitra (siapa orang 
tersebut). 
- Jaringan atau relasi yang dimiliki calon 
mitra. 
- Bidang atau industri yang menjadi 
spesialisasi calon mitra. 
- Pertemuan awal untuk memvalidasi luas 
dan relevansi jaringan yang dimiliki. 
- Evaluasi pemahaman calon mitra 
terhadap product knowledge dan layanan 
yang ditawarkan Javas. 
- Penilaian kesesuaian calon mitra dengan 
kriteria Program Ronin. 

Media digital apa saja 
yang digunakan dalam 
strategi pemasaran 
program “Ronin”? 

Media yang dipakai tidak dibatasi, yang 
pasti cukup kasih bekal untuk para ronin 
lebih banyak ke produk knowladge atau 
goodproduk inventory untuk dijadikan 
pegangan ronin misal ada proposalnya, 
product knowladge 

Bagaimana perusahaan 
menentukan strategi 
promosi dalam program 
“Ronin”? 

Perusahaan menentukan strategi promosi 
Program Ronin dengan terlebih dahulu 
menetapkan target pasar yang sesuai 
dengan karakteristik bisnis perusahaan. 
Pada tahap awal, Program Ronin 
menargetkan individu yang bekerja 
sebagai Business Analyst (BA), Business 
Solution (BS), atau Account Executive 
(AE) di perusahaan lain. Target tersebut 
dipilih karena posisi tersebut umumnya 
memiliki peran dalam proses pengadaan 
dan pemilihan vendor untuk suatu proyek. 
Selain itu, perusahaan juga menargetkan 
konsultan profesional karena dinilai 
memiliki pengaruh yang cukup kuat dalam 
memberikan rekomendasi dan arahan 
terkait pemilihan vendor kepada klien. Di 
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luar kedua kelompok tersebut, perusahaan 
juga memanfaatkan akses dan jaringan 
bisnis yang telah dimiliki untuk 
memperluas jangkauan Program Ronin. 

Apa keunggulan 
program “Ronin” 
dibanding strategi 
pemasaran lainnya? 

Yang paling utama, Program Ronin 
membantu Javas memperluas scope dan 
networking perusahaan karena melalui 
affiliator, Javas bisa diperkenalkan kepada 
banyak pihak baru. Misalnya, seorang 
affiliator memiliki jaringan dosen, 
kemudian dosen tersebut memperkenalkan 
Javas kepada pihak lain yang berpotensi 
menjadi klien atau mitra. Dari proses 
tersebut, jaringan bisnis perusahaan 
menjadi semakin luas dan peluang untuk 
mendapatkan kerja sama baru juga 
semakin besar. 
Di sisi lain, program ronin ini juga bisa 
dibilang simbiosis mutualisme, karena 
perusahaan akan memberikan komisi 
kepada affiliator 

Implementasi  

Bagaimana proses 
implementasi program 
“Ronin” dalam kegiatan 
pemasaran perusahaan 

Implementasi pada rencana yang dibuat 
javas untukmencari mitra yang sesuai 
dengan kriteria yang telah ditentukan. 
Setelah bergabung, mitra akan 
menjalankan program dengan menawarkan 
layanan Javas kepada calon klien. Untuk 
mendukung proses tersebut, perusahaan 
akan memberikan berbagai aset 
pendukung, seperti proposal, company 
profile, dan demo produk, yang 
disampaikan melalui sesi transfer 
knowledge agar mitra memahami produk 
dan layanan yang ditawarkan. 

Bagaimana sistem 
pembagian komisi atau 
reward dalam program 
tersebut? 

Sistem pembagian reward, itu 
keunggulannya Javas sama yang lain 
adalah menimbangnya dari sisi HPP, yang 
ga terlalu besar dan di manfaatkan untuk 
margin yang di peroleh alokasi budget 
untuk ke ronin itu. Maka dari itu 
presentase yang dikasih cukup besar dan 
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menjadi menarik ketika tau nilainya,  
Ada 2 tipe projek yang retainer dan 
teknikal, sekitar 15% bisa sampai 20% 

Apakah perusahaan 
memberikan pelatihan 
atau arahan kepada 
affiliate? 

Sejauh ini belum, tetapi sudah masuk 
rencana. Dan saat ini Javas mengandalkan 
transfer knowladge 

Bagaimana proses 
monitoring terhadap 
kinerja affiliate? 

Perusahaan masih menggunakan 
komunikasi WhatsApp dan pertemuan 
secara langsung dengan affiliator 

Teknologi atau platform 
apa yang digunakan 
untuk mendukung 
program “Ronin”? 

Menggunakan website untuk akses 
portofolio produk, demo produk dengan 
sistem yang dibuat Javas, dan mobile 
marketing (Zoom dan WhatsApp) untuk 
koordinasi bersama leads  

Kendala apa saja yang 
dihadapi dalam 
pelaksanaan program 
“Ronin”? 

Salah satu kendala yang dihadapi adalah 
menjelaskan product knowledge, sistem 
komisi, dan mekanisme kerja Program 
Ronin kepada calon mitra, karena tidak 
semua calon mitra dapat langsung 
memahami cara kerja program tersebut. 

Bagaimana perusahaan 
mengatasi kendala 
tersebut? 

Meeting untuk di beri bekal product 
knowladge 

Bagaimana peran 
Statement of Work 
(SOW) yang 
diintegrasikan dalam 
sistem "Ronin" 
membantu afiliasi 
memahami tugas 
mereka? 

Javas sendiri belum memiliki SOW resmi 
secara dokumen,tetapi proses yang 
dijalankan selama ini adalah dengan 
memvalidasi produck knowladge 

Dampak 

Bagaimana dampak 
strategi terhadap tingkat 
penjualan 

Pengaruh Program Ronin mulai terlihat 
pada Q4 tahun lalu. Dalam waktu sekitar 
tiga bulan berjalan, program ini telah 
menghasilkan delapan proposal inisiatif, 
tiga quotation kepada calon klien, dengan 
satu di antaranya berstatus reject. Selain 
itu, Program Ronin juga berhasil membuka 
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satu kesempatan audiensi dengan calon 
klien potensial. 

Bagaimana pengaruh 
program ronin terhadap 
brand awareness 
perusahaan? 

Para affiliator dapat membantu 
memperkenalkan Javas kepada jaringan 
yang mereka miliki. Dengan menceritakan 
profil perusahaan dan layanan yang 
ditawarkan, nama Javas menjadi lebih 
dikenal oleh calon klien maupun relasi 
bisnis baru. Sebagai contoh, salah satu 
affiliator Ronin berhasil mengenalkan 
Javas kepada relasinya yang berasal dari 
Australia, sehingga membuka peluang 
networking dan kerja sama yang lebih luas 
bagi perusahaan. 

Bagaimana perusahaan 
mengukur efektivitas 
program “Ronin”? 

Pengukuran efektivitas Program Ronin 
masih cukup sulit dilakukan karena hingga 
saat ini belum terdapat SOP yang menjadi 
acuan dalam pelaksanaannya. Jika SOP 
sudah tersedia, perusahaan akan lebih 
mudah mengukur aktivitas dan menilai 
efektivitas program berdasarkan indikator 
yang telah ditetapkan. 

Apa indikator 
keberhasilan program 
“Ronin” menurut 
perusahaan? 

Salah satu aktivitas yang dapat diukur 
adalah jumlah approach yang dilakukan 
oleh affiliator. Misalnya, dalam satu bulan 
affiliator dapat melakukan satu hingga dua 
kali pendekatan kepada calon klien untuk 
memperkenalkan Javas atau menghasilkan 
lead yang berpotensi menjadi peluang 
bisnis bagi perusahaan. 

Apakah strategi affiliate 
marketing dinilai lebih 
efektif dibanding 
strategi pemasaran 
sebelumnya? 

Sebelum ada Program Ronin, perusahaan 
bergerak sendiri dalam mencari akses dan 
membangun relasi dengan calon klien 
sehingga membutuhkan effort yang lebih 
besar dan waktu yang lebih panjang. 
Setelah dibantu oleh Ronin, perusahaan 
dapat memanfaatkan jaringan yang 
dimiliki affiliator sehingga akses kepada 
calon klien menjadi lebih mudah untuk 
diperoleh. 
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Bagaimana harapan 
perusahaan terhadap 
perkembangan program 
“Ronin” di masa depan? 

Harapan ke depan adalah menyelesaikan 
penyusunan SOP Program Ronin sehingga 
perusahaan memiliki pedoman yang jelas 
dalam pelaksanaannya. Dengan adanya 
SOP, perusahaan dapat menetapkan KPI 
yang terukur, seperti jumlah approach 
yang harus dilakukan dalam periode 
tertentu maupun target lead yang 
dihasilkan. Selain itu, perusahaan juga 
berencana mengadakan pertemuan rutin 
antar anggota Ronin sebagai sarana 
pembekalan, monitoring, serta evaluasi 
terhadap pelaksanaan program. 
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LEMBAR WAWANCARA 
 

Nama    : Luqmanul Hakim 

Jabatan    : Busnis Strategi 

Tempat/Tanggal Wawancara : Zoom/ 21 Mei 2026 

Waktu    : 14.00 

 

Indikator Pertanyaan Jawaban 

Strategi 
Pemasaran 

Apa latar belakang 
dibentuknya program 
“Ronin” 

Javas mengembangkan Program Ronin 
sebagai salah satu upaya untuk 
meningkatkan penjualan dan memperoleh 
lebih banyak klien. Dengan analisis yang di 
lakukan oleh Javas, Javas kemudian 
mengembangkan strategi Ronin dengan 
memanfaatkan jaringan profesional yang 
dimiliki para affiliator untuk membantu 
menghasilkan peluang bisnis baru bagi 
perusahaan. 

Apa tujuan utama 
perusahaan menerapkan 
strategi affiliate 
marketing melalui 
program “Ronin”? 

Javas mengembangkan Program Ronin 
karena perusahaan ingin meningkatkan 
sales dari sisi marketing dan saat itu 
memang sedang membutuhkan lebih 
banyak klien 

Bagaimana alur atau 
sistem kerja program 
“Ronin”? 

Program Ronin menggunakan sistem 
pembagian komisi sebagai bentuk apresiasi 
kepada affiliator. Besaran fee ditentukan 
berdasarkan beberapa kategori, seperti jenis 
produk yang ditawarkan, target market 
yang dituju, serta proses distribusi layanan 
yang diberikan. Dari kategori-kategori 
tersebut kemudian ditentukan besaran 
komisi yang akan diterima oleh affiliator. 

Bagaimana kriteria 
pemilihan mitra afiliasi 
ditentukan di dalam 
sistem ini (apakah 
berdasarkan kategori 

Sebagai pihak yang menangani program 
dalam lingkup internal, saya lebih 
memprioritaskan individu yang berada 
dalam lingkungan perusahaan atau 
memiliki pengalaman yang relevan, 
sehingga mereka tidak hanya memiliki 
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produk atau performa 
masa lalu)? 

banyak channel, tetapi juga mampu 
menjelaskan product knowledge kepada 
calon klien dengan baik. 

Media digital apa saja 
yang digunakan dalam 
strategi pemasaran 
program “Ronin”? 

Tidak ada ketentuan pasti, tetapi produck 
high ticket ini biasanya akan terjual 
bedasarkan kepercayaan calon klien dan 
portofolio 

Bagaimana perusahaan 
menentukan strategi 
promosi dalam program 
“Ronin”? 

Perusahaan memilih strategi promosi yang 
memanfaatkan jaringan profesional para 
affiliator untuk membantu memperluas 
jangkauan pemasaran dan membuka akses 
kepada pengambil keputusan di perusahaan 
target 

Apa keunggulan 
program “Ronin” 
dibanding strategi 
pemasaran lainnya? 

Memperluas networking, karena memang 
targetnya adalah profesional internal 
perusahaan yang memiliki relasi di 
perusahaan lain atau target 

Implementasi  

Bagaimana proses 
implementasi program 
“Ronin” dalam kegiatan 
pemasaran perusahaan 

Perusahaan melakukan seleksi affiliator 
internal yang sesuai dengan kriteria 
Program Ronin, kemudian memberikan 
transfer knowledge terkait produk dan 
layanan perusahaan. Setelah program 
berjalan, evaluasi dilakukan secara rutin 
melalui weekly progress untuk memantau 
aktivitas dan perkembangan affiliator. 

Bagaimana sistem 
pembagian komisi atau 
reward dalam program 
tersebut? 

Sistem komisi dalam Program Ronin dibagi 
menjadi tiga tahapan, yaitu ketika berhasil 
menghasilkan lead, ketika lead berhasil 
menjadi deal, dan ketika turut terlibat 
dalam handling project. Namun, sampai 
saat ini belum ada anggota Ronin yang 
berperan pada tahap handling project, 
sehingga komisi yang berjalan masih 
berasal dari lead dan deal yang berhasil 
diperoleh. 

Apakah perusahaan 
memberikan pelatihan 
atau arahan kepada 
affiliate? 

Belum, karena ini termasuk dalam plan 
perusahaan satu tahun kedepan juga untuk 
membuat SOP Ronin 
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Bagaimana proses 
monitoring terhadap 
kinerja affiliate? 

Karena handling Ronin internal, proses ini 
di lakukan dengan cara update saat weekly 
progres  

Teknologi atau platform 
apa yang digunakan 
untuk mendukung 
program “Ronin”? 

Perusahaan memberikan aset berupa 
website yang berisi portofolio produk dan 
demo produk yang dapat di coba 

Kendala apa saja yang 
dihadapi dalam 
pelaksanaan program 
“Ronin”? 

Selama Ronin berjalan, belum ada kendala 
internal yang benar-benar membutuhkan 
evaluasi, tetapi disini setiap orang memiliki 
cara masing-masing untuk menjual produk  

Bagaimana perusahaan 
mengatasi kendala 
tersebut? 

Dengan pembuatan SOP program dan juga 
pelatihan tentunya, agar para affiliator ini 
memiliki pedoman matang saat 
memasarkan produk 

Bagaimana peran 
Statement of Work 
(SOW) yang 
diintegrasikan dalam 
sistem "Ronin" 
membantu afiliasi 
memahami tugas 
mereka? 

Dari awal perusahaan memang sudah 
menentukan affiliator Ronin memiliki 
kriteria khusus, dan peranan product 
knowladge ini sangat penting ketika 
perusahaan belum memiliki SOW secara 
dokumen 

Dampak 

Bagaimana dampak 
strategi terhadap tingkat 
penjualan 

Program Ronin memang belum 
menghasilkan banyak klien karena masih 
relatif baru dan baru diluncurkan pada 
pertengahan tahun 2025. Meskipun 
demikian, program ini telah membantu 
perusahaan dalam memperluas pasar, 
memperbanyak jaringan bisnis, dan 
meningkatkan jumlah lead yang berpotensi 
dikonversi menjadi klien di kemudian hari. 

Bagaimana pengaruh 
program ronin terhadap 
brand awareness 
perusahaan? 

Sangat berpengaruh, lagi-lagi karena 
prgram ini masih baru dan data yang 
diperoleh belum terlalu banyak sehingga 
hasilnya belum dapat terlihat secara 
maksimal 

Bagaimana perusahaan 
mengukur efektivitas 
program “Ronin”? 

Saat ini menurut saya belum terbaca secara 
jelas karena belum adanya pelatihan dan 
SOP program, namun bisa dibilang lebih 



 72 

efektif karena perusahaan dapat lebih cepat 
mendapatkan leads dan mengetahu brand 

Apa indikator 
keberhasilan program 
“Ronin” menurut 
perusahaan? 

Ketika memang kami mendapatkan banyak 
klien untuk mengerjakan project yang 
berlangganan 

Apakah strategi affiliate 
marketing dinilai lebih 
efektif dibanding 
strategi pemasaran 
sebelumnya? 

Jika dibanding dengan sebelumnya 
program Ronin lebih efektif karena ada 
kalanya perusahaan bisa membuat sistem 
untuk sebuah bisnis proses baru, contohnya 
adalah sistem 'booking' by Dzawani 

Bagaimana harapan 
perusahaan terhadap 
perkembangan program 
“Ronin” di masa depan? 

Kalau dari saya, mengefektifitaskan dengan 
SOP dan juga monitoring rutin, selain itu 
juga pelatihan terhadap affiliator. Disisi 
lain, saya juga mengharapkan dapat 
mengembangkan strategi pemasaran yang 
lebih inovatif 
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LEMBAR WAWANCARA 
 

Nama    : Agnis Nur Afa Zumaroh 

Jabatan    : Projek Manager 

Tempat/Tanggal Wawancara : Zoom/ 25 Mei 2026 

Waktu    : 13.00 

 
Indikator Pertanyaan Jawaban 

Strategi 
Pemasaran 

Apa latar belakang 
dibentuknya program 
“Ronin” 

Dari perspektif Project Manager, Program 
Ronin sejalan dengan tujuan Marketing 
Director untuk memperluas jangkauan 
bisnis Javas ke berbagai sektor. Ronin 
sendiri dapat dianalogikan seperti white 
label, di mana seseorang yang telah 
memahami produk dan layanan Javas 
dapat membantu memasarkan layanan 
tersebut kepada jaringan yang dimilikinya. 
Misalnya, jika teman saya sudah 
memahami product knowledge Javas, 
maka ia dapat memperkenalkan dan 
menawarkan layanan Javas kepada 
relasinya. Dari proses tersebut, ia juga 
memiliki kesempatan untuk mendapatkan 
komisi apabila berhasil membawa peluang 
bisnis atau klien baru bagi perusahaan. 

Apa tujuan utama 
perusahaan menerapkan 
strategi affiliate 
marketing melalui 
program “Ronin”? 

Salah satu tujuan Program Ronin adalah 
memperkenalkan produk dan layanan 
Javas kepada pihak eksternal agar lebih 
banyak orang memahami dan mengetahui 
bahwa produk-produk tersebut merupakan 
hasil pengembangan dari Javas. 

Bagaimana alur atau 
sistem kerja program 
“Ronin”? 

Peluang bisnis dalam Program Ronin tidak 
selalu berasal dari aktivitas pemasaran 
yang terencana, tetapi juga dapat muncul 
melalui interaksi dan percakapan sehari-
hari. Sebagai contoh, ketika seorang 
affiliator membagikan informasi mengenai 
produk atau layanan Javas kepada 
relasinya, kemudian relasi tersebut sedang 
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membutuhkan vendor yang sesuai, 
affiliator dapat menghubungkan kebutuhan 
tersebut kepada perusahaan. Apabila 
koneksi tersebut menghasilkan peluang 
bisnis, maka affiliator berhak memperoleh 
komisi sesuai dengan mekanisme yang 
berlaku. 

Bagaimana kriteria 
pemilihan mitra afiliasi 
ditentukan di dalam 
sistem ini (apakah 
berdasarkan kategori 
produk atau performa 
masa lalu)? 

1. Orang-orang terdekat Javas. 
2. Memahami dan mampu 
menggambarkan produk Javas secara jelas. 
3. Memiliki koneksi atau relasi yang 
berpotensi mendukung perluasan pasar 
Javas. 

Media digital apa saja 
yang digunakan dalam 
strategi pemasaran 
program “Ronin”? 

Tidak di tentukan secara pasti, tetapi Javas 
selalu memberikan bekal berupa media 
website untuk kebutuhan pemasaran. yang 
mana website tersebut berisi produk-
produk yang pernag dibuat oleh Javas 

Bagaimana perusahaan 
menentukan strategi 
promosi dalam program 
“Ronin”? 

Kami melihat bahwa produk-produk Javas 
sering kali kurang dikenal oleh pihak luar. 
Oleh karena itu, kami membuat program 
Ronin dengan memanfaatkan orang-orang 
yang memahami produk Javas dan 
memiliki jaringan yang luas. Strategi ini 
dipilih karena dianggap lebih efektif dalam 
membuka peluang kerja sama dan 
memperluas jangkauan pasar melalui 
rekomendasi langsung 

Apa keunggulan 
program “Ronin” 
dibanding strategi 
pemasaran lainnya? 

Sebelum ini kami tidak pernah 
menggunakan strategi apapun kecuali 
memang proposal penawaran atau dari 
relasi pak hafid (pemilik holding 
perusahaan) 

Implementasi  

Bagaimana proses 
implementasi program 
“Ronin” dalam kegiatan 
pemasaran perusahaan 

memanfaatkan jaringan yang dimiliki oleh 
individu-individu yang dekat dengan 
perusahaan dan memahami produk Javas, 
setelah itu para affiliator akan 
melaksanakan kegiatannya untuk 
memasarkan produk, ketika menurut 
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affiliator leads ini potensial, maka setelah 
itu akan diarahkan ke perusahan 

Bagaimana sistem 
pembagian komisi atau 
reward dalam program 
tersebut? 

Javas memiliki dua tipe project teknikal 
yang dibagi 15% dan retainer(project 
jangka panjang) 20% dari nilai project. 
Dua tipe tersebut kemudian dibagi lagi 
untuk kategori konek, deal project, dan 
handling project 

Apakah perusahaan 
memberikan pelatihan 
atau arahan kepada 
affiliate? 

Tidak ada sampai saat ini, tetapi pernah di 
singgung dalam meeting weekly program 
ini akan di perbaiki untuk selanjutnya para 
ronin di berikan pelatihan secara 
mendalam 

Bagaimana proses 
monitoring terhadap 
kinerja affiliate? 

Sebagai PM, proses ini jarang di ketahui 
tetapi pada Ronin internal akan dimintai 
update pada meeting weekly progres 

Teknologi atau platform 
apa yang digunakan 
untuk mendukung 
program “Ronin”? 

Javas sebagai perusahaan IT, tentunya 
kami akan lebih banyak untuk deploy 
website, kami memanfaatkan platform 
website untuk akses porotfolio dan demo 
produk javas secara langsung, juga sebgai 
alat percobaan 

Dampak 

Bagaimana dampak 
strategi terhadap tingkat 
penjualan 

Dari Team PM sendiri ada atau tidaknya 
Ronin ini belum secara signifikan 
meningkatkan penjulan(dalam artian 
proses produksi sistem/website), karena 
klien yang kami terima masih lebih banyak 
relasi dari pemilik holding 

Bagaimana pengaruh 
program ronin terhadap 
brand awareness 
perusahaan? 

Javas dapat beridiri sendiri dengan 
memperluas pasar tanpa harus 
mengandalkan relasi dari pemilik holding 

Bagaimana perusahaan 
mengukur efektivitas 
program “Ronin”? 

Ronin benar-benar dapat meningkatkan 
penjualan  

Apa indikator 
keberhasilan program 
“Ronin” menurut 
perusahaan? 

Mendapatkan lebih banyak klien sehingga 
dapat mencapai target biling 
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Apakah strategi affiliate 
marketing dinilai lebih 
efektif dibanding 
strategi pemasaran 
sebelumnya? 

Belum bisa dikatakan efektif untuk project 
yang lebih banyak di dapatkan oleh 
pemilik holding 

Bagaimana harapan 
perusahaan terhadap 
perkembangan program 
“Ronin” di masa depan? 

Dapat meningkatkan penjualan dari 
berbagai sektor 
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Lampiran 3 Surat Pengambilan Data 
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Lampiran 4 Dokumentasi Wawancara 
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