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ABSTRACT 

 The use of websites in the realm of digital marketing serves as a form of owned media 

that plays a significant role in marketing activities, particularly in applying brand identity and 

enhancing as well as simplifying the process of product sales. Maincamacama.Playtime is a 

company with strong potential to implement website utilization in its digital marketing efforts 

and product sales. The goal is to optimize website use to support sales by prioritizing the 

application of brand identity in its visual design, considering functionality, and adopting the 

Competitor-Based Design method in the design process. The project began with observations of 

the company’s internal and external conditions, followed by needs analysis, and continued to the 

website design phase as a digital marketing medium. The results of this project indicate that 

website utilization can enhance and streamline the sales process, strengthen the company's 

brand identity, and deliver a better user experience. 
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ABSTRAK 

Penggunaan website dalam lingkup pemasaran digital, sebagai salah satu media 

berbentuk owned media yang berperan penting dalam kegiatan pemasaran, untuk penerapan 

brand identity, serta meningkatkan dan mempermudah proses penjualan produk-produk. 

Maincamacama.Playtime merupakan salah satu perusahaan yang memiliki potensi untuk 

menerapkan pemanfaatan penggunaan website dalam kegiatan pemasaran produk secara 

digital dan penjualan produk-produknya. Tujuannya adalah untuk meningkatkan dan 

mempermudah proses penjualan melalui pemanfaatan website dengan mengutamakan 

penerapan brand identity untuk tampilan, mempertimbangkan fungsionalitas serta 

menerapkan metode Competitor Based Design dalam proses perancangannya. Proyek dimulai 

dengan observasi terhadap kondisi internal dan eksternal perusahaan, analisis kebutuhan, 

hingga perancangan website sebagai media pemasaran digital. Hasil dari proyek ini 

menunjukkan bahwa penggunaan website dapat meningkatkan dan mempermudah proses 

penjualan, memperkuat identitas perusahaan, dan memberikan pengalaman pengguna yang 

lebih baik. 

Kata Kunci: Website, Pemasaran Digital, Owned Media, Brand Identity, Competitor Based 

Design, Pengalaman Pengguna, Penjualan Produk, Maincamacama.Playtime 
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PENDAHULUAN 

Perkembangan teknologi digital telah membawa transformasi yang 

mendalam terhadap berbagai dimensi kehidupan budaya dan sosial manusia, tak 

terkecuali dalam sektor bisnis. Perubahan ini diakibatkan oleh integrasi internet dan 

teknologi informasi dalam kehidupan sehari-hari. Sebagai pelaku bisnis, penting 

untuk mengikuti perkembangan teknologi tersebut, salah satunya adalah 

pemanfaatan media website untuk kegiatan pemasaran dan penjualan.  

Berdasarkan data We Are Social (2024) penggunaan website merupakan salah 

satu opsi yang digunakan masyarakat di Indonesia untuk menemukan suatu 

perusahaan. Ini menunjukkan tingginya kepercayaan masyarakat pada perusahaan 

yang memiliki media website untuk kegiatan pemasaran dan penjualannya.  

Dari segi tujuan pemasaran digital, penggunaan website disebut dengan 

owned media, dengan keunggulan yang mempermudah kegiatan branding 

perusahaan, kepentingan pemasaran dan penjualan. Website merupakan media yang 

tidak membatasi daerah dan waktu dari pengguna yang ingin menjelajah. 

Pemanfaatan website ini tidak terkecuali untuk perusahaan yang bergerak di bidang 

Pendidikan.  

Perusahaan yang bergerak di bidang pendidikan dapat memanfaatkan website 

sebagai kegiatan pemasaran, pembuatan artikel, dan penjualan program kelas. Salah 

satu perusahaan yang bergerak di bidang pendidikan adalah 

Maincamacama.Playtime. Sebuah perusahaan yang menyediakan tempat bermain 

dan belajar anak-anak dan orang tua, yang berlokasi di Bandung. dan menargetkan 

segmen orang tua muda yang memiliki anak usia 0-10tahun.  

Maincamacama.Playtime mengalami kendala dalam kegiatan penjualan yang masih 

dilakukan secara manual dan tidak tertata pada sosial medianya, hal ini menjadi 

tantangan bagi Maincamacama.Playtime.  

Maincamacama.Playtime membutuhkan solusi yang dapat mengatasi kendala 

tersebut, untuk mempermudah kegiatan penjualan dan pemasaran produknya. 

Maincamacama.Playtime memerlukan sebuah media yang dapat digunakan sebagai 

kegiatan pemasaran dan penjualan produknya. Penggunaan website merupakan 

solusi yang dapat diterapkan pada Maincamacama.Playtime untuk mengatasi kendala 

tersebut.  

Pembuatan website ini dilakukan dengan tahapan analisis audiens dengan 

berbagai analisis pemasaran digital, serta menerapkan metode Competitor Based 

Deisgn yang bertujuan untuk dapat menciptakan website yang sesuai dengan audiens 

dan kebutuhan perusahaan, mempermudah proses kegiatan pemasaran dan 

penjualan. Dengan menerapkan pendekatan pemasaran digital untuk menentukan 

strategi yang tepat dalam proses pembuatan website Maincamacama.Playtime 
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diharapkan mampu meningkatkan penjualan dari produk serta mempermudah 

kegiatan pemasaran dan penjualan Maincamacama.Playtime di Kota Bandung.  

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan eksperimen proyek pemasaran 

digital berbasis Competitor Based Design dengan memanfaatkan media website 

sebagai alat utamanya. Pendekatan ini dilaksanakan dengan struktur sebagai berikut: 

1. Penentuan Tujuan Website 

Peneliti menentukan variasi audiens dan kompetitor yang ditujukan 

sebagai pondasi utama dalam menentukan tujuan pembuatan website.  

2. Pembuatan Website 

Membuat mockup dan template teks untuk rancangan yang akan 

digunakan pada website yang telah disesuaikan dengan branding 

Maincamacama.Playtime.  

3. Optimalisasi Website 

Selama periode pengamatan, dilakukan pembuatan konten 

pemasaran pada website yang telah di publish dan perbaikan secara bertahap. 

4. Pengumpulan Data Pengunjung 

Performa yang  diperhatikan pada metrik website: 

1. Bounce Rate 

2. Pageviews dan Visitors 

3. Unique Visitors 

4. Visitors (Sources, Pages, Countries, Devices) 

5. Analisis dan Evaluasi  

Dari hasil pemanfaatan website, ditentukan periode yang digunakan 

untuk dilakukan anlisis peningkatan penjualan pada periode pengamatan, 

Ditentukan usulan yang dapat dikembangkan pada website  

Maincamacama.Playtime. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Penelitian ini mengevaluasi performa dari penggunaan website sebagai media 

pemasaran dan penjualan dari Maincamacama.Playtime. Penggunaan website ini 

didasarkan pada analisis audiens dan penggunaan metode Competitor Based Design, 

dengan rincian sebagai berikut: 

●  Target: Usia 23–34 tahun 

●  Minat: Peduli terhadap tumbuh kembang anak, Anak dapat bermain dan 

belajar. 

●  Total Biaya: Rp1.940.000 

●  Bounce Rate: 70,2% 

●  Rasio Pageviews per Visitors: > 3 

●  Unique Visitors: 1.100 
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●  Visitors: Sumber pengunjung menemukan website Instagram, halaman paling 

banyak dikunjungi  Homepage, negara asal terbanyak dari pengunjung 

Indonesia dan United States, dan penggunaan devices terbanyak dari mobile. 

●  Growth Sales: +10,3%  

●  Keterangan: Meskipun bounce rate yang tinggi, ini dikarenakan adanya 

button yang tidak terintegrasi dengan aplikasi membuat website, ini 

menyebabkan tidak terhitungnya aktivitas pada website dengan jumlah 

pengunjung yang terus bertambah. Perhitungan rasio > 3 menunjukkan 

banyaknya pages yang dikunjungi Terdapat total 226 pengunjung yang 

membuka pages program kelas, hal ini berpengaruh pada peningkatan 

penjualan pada periode pengamatan sebesar 10,3%. 

Penggunaan website untuk kegiatan pemasaran dan penjualan 

Maincamacama.Playtime menunjukkan peningkatan hasil transaksi harian dari 3 

program kelas unggulan. Pada website ditampilkan semua produk dari 

Maincamacama.Playtime, FAQ, serta testimoni dari para pelanggan yang sudah 

melakukan pendaftaran. Halaman utama pada website digunakan untuk 

menampilkan informasi-informasi yang penting untuk ditampilkan kepada 

pengunjung, ini mengakibatkan pengaruh bounce rate yang tinggi. Bounce rate 

terhitung dari durasi pengunjung berada pada laman website dan jumlah interaksi. 

Interaksi yang dilakukan pengunjung mengarah pada informasi produk dari 

Maincamacama.Playtime, dan untuk menemukan nomor Whatsapp 

Maincamacama.Playtime. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN  

Berdasarkan hasil pemanfaatan website yang dilakukan dalam proyek 

pemasaran digital Maincamacama.Playtime, dapat disimpulkan hal-hal sebagai 

berikut: 

1. Segmentasi kegiatan yang dilakukan pengunjung hingga melakukan 

pembelian yang dapat ditentukan berdasarkan jenis laman yang dikunjungi. 

Pada rasio pageviews ditunjukkan total laman yang paling banyak dikunjungi 

oleh pengunjung website Maincamacama.Playtime.  

2. Penerapan fungsi laman utama untuk menaruh informasi-informasi penting 

mempengaruhi interaksi pengunjung pada website dan berdampak pada 

bounce rate yang tinggi.  

3. Penerapan fungsi laman duo lingual untuk mengoptimalkan pengunjung dari 

luar Indonesia. Ini berkaitan dengan prinsip website yang tidak dibatasi oleh 

wilayah.  

4. Pengaruh pemanfaatan website untuk kegiatan pemasaran dan penjualan 

pada Maincamacama.Playtime terbukti menjadi media yang memberikan 

dampak untuk meningkatkan penjualan.  
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