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KAJIAN PERENCANAAN KOMPREHENSIF DIGITAL DALAM 

MENINGKATKAN PENJUALAN PADA CV. SAHAJA 

 

ABSTRAK 

Persaingan pasar yang ketat dan mengecilnya pasar pada bidang usaha 

penerbitan menyebabkan kondisi penjualan CV. Sahaja memiliki grafik fluktuatif 

dan tidak berhasil memenuhi target penjualan sehingga diperlukan strategi 

pemasaran yang tepat untuk menciptakan penjualan yang tinggi. Kondisi pandemi 

dan kemajuan teknologi menjadikan media digital menjadi salah satu peluang besar 

untuk membantu perusahaan memperoleh penjualan yang tinggi. Oleh karena itu, 

pemasaran digital menjadi hal yang cukup penting dan perlu dirancang dengan baik. 

Penelitian ini bertujuan mengetahui  tentang Analisis Strategi Pemasaran Digital 

Dalam Meningkatkan Penjualan Pada CV. Sahaja.  

Metode penetilian yang digunakan adalah metode kualitatif dengan tipe 

penelitian deskriptif. Penelitian dilakukan di CV. Sahaja Perum Institut Teknologi 

Sepuluh November , Jl. Hidrodinamika II No. 45, Keputih, Kec. Sukolilo, Kota 

Surabaya, Jawa Timur. Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini terdiri dari 

observasi, wawancara, dan dokumentasi. Analisis serta interpretasi data 

menggunakan analisis model interaktif oleh Miles dan Huberman (1994) yaitu 

reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan atau verifikasi. 

Hasil dari penelitian menunjukkan bahwa analisis situasi dalam strategi 

pemasaran CV. Sahaja yaitu, menganalisis data yang diambil dari feedback 

konsumen dan hasil evaluasi perusahaan atas kinerja perusahaan yang didasarkan 

pada tingkat penjualan. Obyektif  dalam strategi pemasaran CV. Sahaja yaitu, 

menetapkan 1 tujuan secara menyeluruh. Penetapan strategi dalam strategi 

pemasaran CV. Sahaja yaitu, perusahaan melakukan proses segmentasi, penentuan 

target, dan menetapkan positioning. Penetapan taktik dalam strategi pemasaran CV. 

Sahaja yaitu, melakukan kegiatan promosi seperti mengunggah buku di media 

sosial, melakukan siaran interaktif melalui Instagram, potongan harga, dll. 

Penetapan aksi dalam strategi pemasaran CV. Sahaja ditetapkan secara spontan 

tanpa adanya perencanaan yang menyeluruh. Pelaksanaan pengawasan dalam 

strategi pemasaran CV. Sahaja yaitu, memberikan peringatan secara informal. Oleh 

karena itu, CV. Sahaja belum melakukan pemasaran digital dengan baik 

berdasarkan pada metode perencanaan strategi pemasaran digital SOSTAC 

(situation analysis, objective, strategy, tactics, action, dan control). Saran dari 

penulis sebaiknya perusahaan melakukan perencanaan secara komprehensif terkait 

strategi pemasaran digital dengan memperhatikan indikator dan aspek SOSTAC, 

serta pengelolaan media sosial Instagram dan Whatsapp serta pemanfaatan media 

sosial lain seperti TikTok dan YouTube dengan baik. 

 

Kata Kunci : Perencanaan Komprehensif, Pemasaran Digital, Penjualan, SOSTAC, 

Industri Penerbitan 
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DIGITAL COMPREHENSIVE PLANNING STUDY IN INCREASING SALES 

ON CV. SAHAJA 

 

ABSTRACT 

The tight market competition and the shrinking market in the publishing 

business caused CV. Sahaja's sales conditions to have fluctuating graphs and failed 

to meet sales targets so that the right marketing strategy was needed to create high 

sales. The pandemic conditions and technological advances have made digital 

media one of the great opportunities to help companies get high sales. Therefore, 

digital marketing becomes quite important and needs to be well designed. This 

study aims to find out about the analysis of digital marketing strategies in 

increasing sales at the company. 

The research method used is a qualitative method with a descriptive 

research type. The research was conducted CV. Sahaja Perum Institut Teknologi 

Sepuluh November , Jl. Hidrodinamika II No. 45, Keputih, Kec. Sukolilo, Surabaya 

City, East Java. Data collection techniques in this study consisted of observation, 

interviews, and documentation. Analysis and interpretation of data using 

interactive model analysis by Miles and Huberman (1994) namely data reduction, 

data presentation, and drawing conclusions or verification. 

The results of the study indicate that situational analysis in CV. Sahaja's 

marketing strategy, namely, analyzing data taken from consumer feedback and the 

results of company evaluations of company performance based on sales levels. The 

objective in CV. Sahaja's marketing strategy is to set 1 overall goal. Determination 

of strategy in CV. Sahaja's marketing strategy, namely, the company carries out the 

process of segmentation, determining targets, and determining positioning. 

Determination of tactics in CV. Sahaja's marketing strategy, namely, determining 

promotional activities such as uploading books that have been published by the 

company on social media, conducting interactive broadcasts via Instagram, 

discounting prices, holding competitions, participating in book fairs, holding book 

reviews, and giveaways. Determination of action in CV. Sahaja's marketing 

strategy is determined spontaneously without any thorough planning. 

Implementation of control in CV. Sahaja's marketing strategy, namely, providing 

informal warnings. Therefore, CV. Sahaja's has not carried out digital marketing 

properly based on the SOSTAC digital marketing strategy planning method 

(situation analysis, objectives, strategy, tactics, action, and control). The 

suggestion from the author is CV. Sahaja should do a comprehensive plan related 

to digital marketing strategies by paying attention to indicators and aspects of 

SOSTAC, as well as managing Instagram and Whatsapp social media as well as 

using other social media such as TikTok and YouTube properly. 

 

Keywords : Comprehensive Planning, Digital Marketing, Sales, SOSTAC, 

Publishing Industry 
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