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Abstrak  
Dalam era revolusi teknologi yang berkembang pesat, pemasaran digital telah menjadi elemen 
penting dalam strategi bisnis. Fenomena ini didorong oleh peningkatan penggunaan internet 
dan perangkat digital yang mengubah interaksi konsumen dengan merek. Penelitian ini 
bertujuan untuk mengidentifikasi strategi inovatif pemasaran digital yang efektif dalam 
meningkatkan loyalitas konsumen di Pusat Grosir Bandung, yang merupakan salah satu pusat 
perdagangan terbesar di Indonesia. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan 
metode studi kasus, dan pengumpulan data dilakukan melalui wawancara mendalam dengan 
manajer pemasaran, pelaku usaha, serta pelanggan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
strategi pemasaran digital yang diterapkan Pusat Grosir Bandung, seperti penggunaan media 
sosial, personalisasi berbasis data, dan platform TikTok, telah berhasil meningkatkan loyalitas 
pelanggan. Namun, masih terdapat tantangan terkait pengiriman barang dan literasi digital di 
kalangan pelaku usaha. Penelitian ini memberikan kontribusi bagi pengelola pusat grosir 
dalam mengoptimalkan penggunaan platform digital untuk meningkatkan loyalitas 
pelanggan, serta bagi pelaku usaha lokal dalam mengadopsi teknologi digital secara efektif. 
 
Kata Kunci: Pemasaran Digital, Loyalitas Konsumen, Strategi Inovatif. 
 
Abstract 
In the era of rapid technological revolution, digital marketing has become an important element in business 
strategy. This phenomenon is driven by the increasing use of the internet and digital devices that change 
consumer interactions with brands. This study aims to identify innovative digital marketing strategies 
that are effective in increasing consumer loyalty at the Bandung Wholesale Center, which is one of the 
largest trading centers in Indonesia. This study uses a qualitative approach with a case study method, and 
data collection is carried out through in-depth interviews with marketing managers, business actors, and 
customers. The results of the study indicate that the digital marketing strategies implemented by the 
Bandung Wholesale Center, such as the use of social media, data-based personalization, and the TikTok 
platform, have succeeded in increasing customer loyalty. However, there are still challenges related to the 
delivery of goods and digital literacy among business actors. This study contributes to wholesale center 
managers in optimizing the use of digital platforms to increase customer loyalty, as well as to local business 
actors in adopting digital technology effectively. 
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PENDAHULUAN  
Dalam era revolusi teknologi yang terus berkembang pesat, pemasaran digital 

telah menjadi salah satu elemen penting dalam strategi bisnis modern. Fenomena ini 
didorong oleh meningkatnya penggunaan internet dan perangkat digital yang 
mengubah cara konsumen berinteraksi dengan merek. Menurut laporan We Are 
Social dan Hootsuite (2023), lebih dari 60% populasi dunia kini terhubung secara 
online, dengan pertumbuhan pengguna internet mencapai 4% per tahun. Hal ini 
menciptakan peluang dan tantangan baru bagi pelaku usaha, khususnya dalam 
menghadapi ekspektasi konsumen yang semakin tinggi terhadap personalisasi dan 
kemudahan akses. Di tengah persaingan yang semakin ketat, loyalitas konsumen 
menjadi salah satu faktor kunci keberhasilan, mengingat biaya untuk 
mempertahankan pelanggan lebih rendah dibandingkan memperoleh pelanggan baru 
(Kotler & Keller, 2021). Oleh karena itu, penelitian ini menjadi urgensi untuk 
mengidentifikasi strategi inovatif pemasaran digital yang efektif dalam meningkatkan 
loyalitas konsumen di era revolusi teknologi. 

Pemilihan Pusat Grosir Bandung sebagai objek penelitian didasarkan pada 
perannya sebagai salah satu pusat perdagangan terbesar di Indonesia, dengan basis 
pelanggan yang beragam dan model bisnis yang menggabungkan konsep offline dan 
online. Berdasarkan data dari Dinas Perdagangan Kota Bandung (2023), Pusat Grosir 
Bandung melayani lebih dari 10.000 pelanggan setiap bulannya, dengan 30% di 
antaranya merupakan pelanggan yang melakukan pembelian melalui kanal digital. 
Berbeda dengan pusat grosir lainnya, Pusat Grosir Bandung memiliki daya tarik unik 
berupa pendekatan pemasaran berbasis komunitas yang terintegrasi dengan platform 
digital, seperti penggunaan media sosial untuk membangun interaksi langsung 
dengan pelanggan (Sugiat et al., 2023). Selain itu, lokasinya yang strategis di Kota 
Bandung menjadikannya pusat distribusi yang signifikan di wilayah Jawa Barat dan 
sekitarnya, dengan kontribusi ekonomi yang tidak dapat diabaikan. Dengan 
karakteristik ini, Pusat Grosir Bandung menyediakan konteks yang kaya untuk 
mengeksplorasi bagaimana strategi pemasaran digital dapat diterapkan secara efektif 
dalam meningkatkan loyalitas konsumen. 

Penelitian ini berfokus pada tiga variabel utama, yaitu strategi inovatif 
pemasaran digital, loyalitas konsumen, dan era revolusi teknologi. Strategi inovatif 
pemasaran digital mencakup pendekatan kreatif dalam memanfaatkan platform 
digital untuk menarik dan mempertahankan konsumen, seperti penggunaan analitik 
data untuk personalisasi kampanye pemasaran (Chaffey et al., 2022). Loyalitas 
konsumen diukur melalui indikator seperti retensi, frekuensi pembelian, dan 
kepuasan pelanggan (Oliver, 1999). Revolusi teknologi berfungsi sebagai konteks yang 
mempercepat adopsi teknologi digital dalam kegiatan pemasaran, termasuk 
penerapan artificial intelligence (AI) dan otomatisasi dalam interaksi pelanggan. 
Ketiga variabel ini saling terkait, di mana inovasi dalam pemasaran digital dapat 
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memengaruhi loyalitas konsumen, terutama dalam menghadapi tantangan dan 
peluang yang dihadirkan oleh revolusi teknologi (Rust & Huang, 2021). 

Meskipun berbagai penelitian telah dilakukan terkait pemasaran digital dan 
loyalitas konsumen, terdapat kesenjangan penelitian yang signifikan. Sebagai contoh, 
studi oleh Chaffey et al. (2022) lebih menyoroti efektivitas media sosial dalam 
pemasaran, namun belum secara spesifik membahas inovasi yang diterapkan di pusat 
grosir. Sementara itu, penelitian oleh Kotler & Keller (2021) menunjukkan pentingnya 
pengalaman pelanggan dalam membangun loyalitas, namun tidak mengintegrasikan 
revolusi teknologi sebagai variabel utama. Dalam konteks Indonesia, penelitian oleh 
Priyono et al. (2022) menyoroti transformasi digital pada sektor ritel modern, tetapi 
kurang merepresentasikan dinamika di pusat grosir tradisional yang sedang 
bertransformasi digital. Kesenjangan ini menunjukkan perlunya studi yang lebih 
mendalam mengenai penerapan inovasi pemasaran digital pada konteks yang 
berbeda. 

Kesenjangan ini memberikan ruang untuk kontribusi baru dalam penelitian. 
Penelitian ini menawarkan kebaruan dengan mengintegrasikan strategi pemasaran 
digital inovatif, loyalitas konsumen, dan konteks revolusi teknologi dalam satu 
kerangka penelitian. Manfaat yang diharapkan mencakup panduan praktis bagi 
pelaku usaha di Pusat Grosir Bandung dalam meningkatkan loyalitas pelanggan 
melalui pendekatan digital, serta kontribusi teoritis bagi literatur pemasaran digital di 
Indonesia. Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis dan mengidentifikasi 
strategi inovatif pemasaran digital yang dapat meningkatkan loyalitas konsumen di 
Pusat Grosir Bandung pada era revolusi teknologi. 

 

METODOLOGI 
Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode studi kasus. 

Pendekatan kualitatif dipilih untuk menggali secara mendalam fenomena pemasaran 
digital yang diterapkan di Pusat Grosir Bandung, khususnya dalam kaitannya dengan 
loyalitas konsumen di era revolusi teknologi. Studi kasus digunakan untuk 
mendapatkan pemahaman yang komprehensif tentang konteks spesifik dan dinamika 
objek penelitian (Yin, 2018). 
 
Lokasi dan Waktu Penelitian  

Penelitian ini dilakukan di Pusat Grosir Bandung yang berlokasi di Kota 
Bandung, Jawa Barat. Waktu penelitian berlangsung dari Januari hingga Juni 2025, 
mencakup pengumpulan data, analisis, dan penulisan laporan penelitian. 
 
Sumber Data  

Sumber data penelitian ini terdiri dari: 
1. Data Primer: Wawancara mendalam dengan manajer pemasaran, pelaku usaha, 

dan pelanggan di Pusat Grosir Bandung. 
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2. Data Sekunder: Dokumen terkait, seperti laporan tahunan, data penjualan, 
publikasi resmi, dan artikel ilmiah. 

 
Teknik Pengambilan Sampel  

Teknik purposive sampling digunakan untuk memilih informan yang relevan 
dengan tujuan penelitian. Kriteria informan mencakup: 

1) Manajer pemasaran yang memiliki peran dalam strategi digital. 
2) Pelanggan yang aktif menggunakan platform digital Pusat Grosir Bandung. 
3) Pelaku usaha yang terlibat langsung dalam implementasi pemasaran digital. 

Jumlah informan ditentukan hingga mencapai saturasi data (Guest, Bunce, & 
Johnson, 2006). 

 
Teknik Analisis Data  

Data dianalisis menggunakan pendekatan analisis tematik. Tahapan analisis 
meliputi: 

1. Transkripsi data wawancara. 
2. Koding data untuk mengidentifikasi tema utama. 
3. Interpretasi hasil temuan dalam konteks penelitian (Braun & Clarke, 2006). 

 
Definisi Operasional Variabel  

Definisi operasional variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
sebagai berikut: 

Tabel 1. Operasionaliasi Variabel 
Variabel Definisi Operasional 

Strategi Inovatif 
Pemasaran Digital 

Pendekatan kreatif dalam penggunaan teknologi digital 
untuk menarik dan mempertahankan pelanggan. 

Loyalitas Konsumen Tingkat retensi pelanggan, kepuasan, dan frekuensi 
pembelian. 

Era Revolusi 
Teknologi 

Konteks perkembangan teknologi yang mempercepat adopsi 
digital dalam strategi pemasaran dan interaksi pelanggan. 

 
Pendekatan metode ini diharapkan mampu memberikan gambaran mendalam 

tentang penerapan strategi pemasaran digital dan kaitannya dengan loyalitas 
konsumen di Pusat Grosir Bandung. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Karakteristik Responden 

Penelitian ini melibatkan 15 informan yang terdiri dari 1 manajer pemasaran, 7 
pelaku usaha, dan 7 pelanggan Pusat Grosir Bandung. Sebagian besar pelanggan yang 
diwawancarai merupakan pengguna aktif platform digital untuk melakukan transaksi 
dan mencari informasi promosi. Dari segi usia, responden beragam antara 25 hingga 
50 tahun, dengan mayoritas berusia antara 30 hingga 40 tahun. Informan memiliki 
latar belakang pendidikan yang bervariasi, mulai dari lulusan SMA hingga perguruan 
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tinggi, dengan pekerjaan utama sebagai pedagang grosir atau pelanggan individu. 
Karakteristik ini mencerminkan heterogenitas pengguna Pusat Grosir Bandung, baik 
dari sisi pelaku usaha maupun pelanggan. 
 
Analisis Data dan Temuan Utama 
Strategi Inovatif Pemasaran Digital 

Hasil wawancara menunjukkan bahwa Pusat Grosir Bandung telah 
menerapkan berbagai strategi inovatif pemasaran digital. Salah satu strategi utama 
adalah penggunaan media sosial untuk meningkatkan interaksi dengan pelanggan. 
Manajer pemasaran mengungkapkan bahwa Instagram dan WhatsApp menjadi 
platform utama untuk mempromosikan produk dan memberikan layanan pelanggan 
secara real-time. Selain itu, platform e-commerce lokal juga digunakan untuk 
memperluas jangkauan pasar. 

Menariknya, Pusat Grosir Bandung juga memanfaatkan TikTok sebagai 
platform untuk meningkatkan visibilitas dan menarik perhatian konsumen yang lebih 
muda. Konten yang dibuat meliputi video pendek yang menampilkan produk secara 
kreatif, tutorial penggunaan produk, dan ulasan pelanggan. Dengan fitur algoritma 
TikTok yang memungkinkan konten menjangkau audiens lebih luas, strategi ini telah 
membantu Pusat Grosir Bandung membangun merek yang lebih kuat dan menarik 
pelanggan baru. 

Manajer pemasaran juga menyoroti pentingnya personalisasi dalam pemasaran 
digital. Melalui data pelanggan yang dikumpulkan dari transaksi online, Pusat Grosir 
Bandung dapat mengirimkan penawaran khusus berdasarkan preferensi dan riwayat 
pembelian pelanggan. Selain itu, tren TikTok seperti “challenges” atau kolaborasi 
dengan influencer lokal juga digunakan untuk meningkatkan keterlibatan pelanggan 
dan mendorong pembelian berulang. Strategi berbasis data ini terbukti efektif dalam 
meningkatkan loyalitas pelanggan dan memperluas pangsa pasar. 
 
Loyalitas Konsumen 

Pelanggan yang diwawancarai umumnya merasa puas dengan layanan digital 
yang ditawarkan oleh Pusat Grosir Bandung. Kepuasan ini didorong oleh kemudahan 
akses informasi produk, respons cepat melalui media sosial, dan berbagai promosi 
menarik. Sebagian besar pelanggan menyatakan bahwa mereka akan terus berbelanja 
di Pusat Grosir Bandung karena merasa mendapatkan nilai tambah dibandingkan 
dengan pusat grosir lainnya. 

Namun, beberapa pelanggan juga menyampaikan keluhan, terutama terkait 
keterbatasan sistem pengiriman barang. Meski sudah menggunakan platform digital, 
sebagian pelanggan mengharapkan proses pengiriman yang lebih cepat dan efisien. 
Masalah ini menjadi salah satu tantangan yang perlu diatasi untuk meningkatkan 
loyalitas pelanggan. 
 
Era Revolusi Teknologi 
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Era revolusi teknologi memberikan dampak signifikan terhadap dinamika 
pemasaran di Pusat Grosir Bandung. Pelaku usaha yang diwawancarai menyatakan 
bahwa mereka mulai memahami pentingnya adopsi teknologi digital untuk bertahan 
dalam persaingan. Namun, tidak semua pelaku usaha memiliki kemampuan yang 
memadai untuk memanfaatkan teknologi ini secara optimal. Beberapa pelaku usaha 
menyebutkan kendala seperti kurangnya pengetahuan tentang pemasaran digital dan 
terbatasnya akses ke pelatihan atau pendampingan. 

Selain itu, analisis data menunjukkan bahwa pelanggan semakin mengutamakan 
pengalaman belanja yang terintegrasi antara offline dan online. Hal ini mendorong 
Pusat Grosir Bandung untuk mengembangkan strategi omnichannel, seperti 
memungkinkan pelanggan memesan secara online dan mengambil barang secara 
langsung di toko. 
 
Interpretasi Temuan 

1) Efektivitas Strategi Digital: Strategi pemasaran digital berbasis media sosial dan 
personalisasi telah berhasil meningkatkan loyalitas pelanggan. Namun, aspek 
logistik perlu ditingkatkan untuk memberikan pengalaman pelanggan yang 
lebih baik. 

2) Transformasi Digital Pelaku Usaha: Meskipun beberapa pelaku usaha telah 
mulai mengadopsi teknologi digital, diperlukan upaya lebih lanjut untuk 
memberikan edukasi dan pendampingan agar mereka dapat memanfaatkan 
potensi pemasaran digital secara maksimal. 

3) Kebutuhan Integrasi Omnichannel: Era revolusi teknologi menuntut integrasi 
antara pengalaman belanja online dan offline. Pusat Grosir Bandung perlu 
memperkuat strategi ini untuk mempertahankan daya saing di pasar. 

Temuan ini memberikan wawasan penting bagi pengelola Pusat Grosir Bandung 
dalam mengembangkan strategi pemasaran digital yang lebih inovatif dan 
berorientasi pada kebutuhan pelanggan. 

 
Pembahasan 
Strategi Inovatif Pemasaran Digital dan Loyalitas Konsumen 

Pusat Grosir Bandung telah menunjukkan kemampuan adaptasi yang luar 
biasa dalam menerapkan strategi pemasaran digital yang inovatif. Melalui 
pemanfaatan platform-platform digital populer seperti Instagram, WhatsApp, TikTok, 
dan e-commerce lokal, mereka tidak hanya mampu meningkatkan interaksi dengan 
konsumen, tetapi juga memperluas jangkauan pasar secara signifikan. Strategi ini 
berfokus pada pengembangan hubungan yang lebih personal dengan konsumen, serta 
mendorong terciptanya loyalitas yang lebih dalam. 

Temuan ini sejalan dengan penelitian Kumar et al. (2022), yang menekankan 
bahwa penggunaan platform media sosial yang terintegrasi dengan baik dapat 
memperkuat hubungan emosional dengan konsumen dan memperluas pangsa pasar 
secara efektif. Dalam konteks Pusat Grosir Bandung, TikTok berfungsi sebagai alat 
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yang sangat efektif untuk menarik konsumen dari segmen yang lebih muda. Platform 
ini memungkinkan pusat grosir untuk membuat konten kreatif dan viral yang tidak 
hanya menghibur tetapi juga mendidik konsumen mengenai produk yang 
ditawarkan. Seperti yang ditemukan dalam studi oleh Smith & Zhang (2023), TikTok, 
dengan basis konten visual yang kaya, memiliki potensi besar dalam meningkatkan 
keterlibatan konsumen, terutama di kalangan audiens muda yang lebih aktif di media 
sosial. 

Namun, tantangan yang dihadapi oleh pelaku usaha lokal seperti Pusat Grosir 
Bandung tidak dapat diabaikan. Meskipun pemasaran digital terbukti efektif, terdapat 
kesenjangan literasi digital yang signifikan di kalangan beberapa pelaku usaha, yang 
berpotensi menghambat penerapan strategi digital secara maksimal. Hal ini menjadi 
sorotan penting dalam penelitian ini, yang menggarisbawahi perlunya pendampingan 
teknis dan pelatihan digital untuk mendukung transformasi bisnis tradisional menjadi 
lebih adaptif terhadap kebutuhan digital. Kesenjangan ini seringkali tidak dibahas 
dalam literatur sebelumnya, padahal pendampingan teknis sangat diperlukan agar 
strategi digital yang diterapkan dapat berjalan dengan optimal (Hadi & Setiawan, 
2021). 
 
Peran Personalisasi dalam Loyalitas Konsumen 

Salah satu temuan penting dalam penelitian ini adalah bagaimana personalisasi 
berbasis data menjadi strategi kunci dalam membangun loyalitas konsumen di Pusat 
Grosir Bandung. Melalui analisis data transaksi yang terus diperbarui, Pusat Grosir 
Bandung dapat menyusun penawaran yang lebih relevan dan disesuaikan dengan 
kebutuhan dan preferensi pelanggan mereka. Ini menciptakan pengalaman berbelanja 
yang lebih memuaskan dan personal, yang pada gilirannya memperkuat hubungan 
antara pusat grosir dan konsumennya. 

Konsep ini sesuai dengan teori loyalitas yang dikemukakan oleh Dick & Basu 
(1994), yang menyatakan bahwa loyalitas pelanggan tidak hanya didorong oleh 
kepuasan dasar, tetapi juga oleh pengalaman yang berkesan dan personal. 
Penggunaan data untuk personalisasi pemasaran memungkinkan bisnis untuk lebih 
peka terhadap kebutuhan pelanggan, meningkatkan keterlibatan mereka, dan 
menciptakan hubungan yang lebih kuat. Hwang & Lee (2021) juga mendukung 
temuan ini, mengemukakan bahwa pengalaman yang disesuaikan dengan preferensi 
konsumen dapat meningkatkan loyalitas yang lebih tahan lama. 

Namun, yang membedakan penelitian ini adalah penerapan personalisasi 
dalam konteks pusat grosir. Di sini, personalisasi tidak membutuhkan teknologi yang 
sangat canggih. Meskipun perusahaan multinasional sering mengandalkan sistem 
analitik yang rumit untuk memanfaatkan data pelanggan, Pusat Grosir Bandung 
berhasil menerapkan pendekatan yang lebih sederhana namun efektif. Hal ini 
menunjukkan bahwa personalisasi dalam pemasaran tidak selalu memerlukan 
investasi besar dalam teknologi, tetapi bisa dicapai dengan pendekatan yang lebih 
sesuai dengan kapasitas organisasi (Li & Kim, 2020). Temuan ini memberikan 
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perspektif baru bagi pelaku usaha kecil yang ingin menerapkan personalisasi tanpa 
harus bergantung pada teknologi kompleks. 
 
Pengaruh Era Revolusi Teknologi terhadap Pemasaran Digital 

Adopsi teknologi digital telah membuka peluang besar bagi bisnis untuk 
bersaing di era digital. Dalam hal ini, Pusat Grosir Bandung telah memanfaatkan 
revolusi teknologi untuk mendigitalisasi pemasaran dan memperkenalkan produk 
mereka secara lebih luas. TikTok dan WhatsApp berperan penting dalam proses ini, 
dengan masing-masing platform menawarkan fitur yang mendukung interaksi yang 
lebih langsung dan lebih efektif dengan pelanggan. TikTok, dengan daya tarik konten 
kreatif dan viralnya, memungkinkan pusat grosir untuk memperkenalkan produk 
dengan cara yang menyenangkan, sedangkan WhatsApp memberikan kesempatan 
untuk berkomunikasi langsung dengan konsumen secara real-time. 

Penelitian oleh Prihatin & Sari (2023) menegaskan bahwa revolusi teknologi telah 
mendorong adopsi pemasaran digital yang lebih luas di berbagai sektor, termasuk 
sektor yang lebih tradisional seperti pusat grosir. Dengan memanfaatkan teknologi 
digital, bisnis tradisional kini dapat bersaing dengan model bisnis modern yang lebih 
efisien dan lebih terhubung dengan pelanggan mereka. Teknologi memberikan 
peluang bagi pusat grosir untuk mengembangkan strategi pemasaran yang lebih tepat 
sasaran, serta meningkatkan efisiensi operasional. 

Selain itu, penggunaan WhatsApp sebagai saluran komunikasi real-time 
memberikan keuntungan tambahan, dengan memungkinkan pusat grosir untuk 
menjalin hubungan lebih dekat dengan konsumen. Platform ini tidak hanya 
mempermudah interaksi, tetapi juga mempercepat respons terhadap pertanyaan dan 
keluhan pelanggan, yang meningkatkan kepuasan konsumen secara keseluruhan. 
Temuan ini sejalan dengan penelitian Wibowo et al. (2022), yang menunjukkan bahwa 
platform komunikasi instan seperti WhatsApp dapat meningkatkan efisiensi 
operasional dan mempercepat respon terhadap kebutuhan pelanggan. Ini 
berkontribusi pada peningkatan loyalitas konsumen, yang akhirnya mendorong 
pertumbuhan bisnis. 

 
SIMPULAN 

Kesimpulan penelitian ini menunjukkan bahwa penerapan strategi inovatif 
pemasaran digital di Pusat Grosir Bandung berhasil meningkatkan loyalitas 
konsumen, terutama dalam konteks era revolusi teknologi. Strategi utama yang 
diterapkan mencakup penggunaan media sosial seperti Instagram, WhatsApp, dan 
TikTok untuk memperkuat interaksi dengan pelanggan dan memperluas jangkauan 
pasar. Selain itu, personalisasi berbasis data transaksi pelanggan menjadi pendekatan 
efektif yang dapat meningkatkan keterlibatan dan mendorong pembelian berulang. 
Penelitian ini juga menegaskan pentingnya adaptasi terhadap teknologi digital untuk 
mempertahankan daya saing bisnis tradisional, di mana Pusat Grosir Bandung 
berhasil memanfaatkan revolusi teknologi untuk mengembangkan model bisnis yang 
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sesuai dengan kebutuhan pelanggan modern. Temuan ini memberikan kontribusi 
baru dalam literatur pemasaran digital, khususnya bagi bisnis grosir tradisional yang 
sedang bertransformasi. 

Secara teoretis, penelitian ini memperluas literatur tentang pemasaran digital 
dengan menawarkan perspektif baru mengenai penerapan strategi inovatif di pusat 
grosir tradisional. Hasil penelitian menunjukkan bahwa personalisasi berbasis data 
tidak hanya relevan bagi perusahaan besar tetapi juga dapat diterapkan pada bisnis 
lokal dengan pendekatan yang disesuaikan. Selain itu, peran media sosial sebagai 
platform yang tidak hanya digunakan untuk promosi tetapi juga untuk membangun 
loyalitas pelanggan melalui interaksi intensif semakin ditekankan. Secara praktis, 
penelitian ini memberikan panduan bagi pelaku usaha dalam memanfaatkan platform 
digital secara efektif untuk meningkatkan loyalitas konsumen, dengan 
mengutamakan investasi pada platform seperti TikTok untuk menjangkau pelanggan 
muda dan menggunakan WhatsApp untuk meningkatkan kenyamanan layanan 
pelanggan. Bagi pemerintah atau institusi terkait, penelitian ini menyoroti pentingnya 
pelatihan literasi digital bagi pelaku usaha lokal untuk memastikan transformasi 
digital yang inklusif. 

Keterbatasan penelitian ini mencakup penerapan hanya pada satu objek 
penelitian, yakni Pusat Grosir Bandung, sehingga hasilnya mungkin kurang 
generalisasi untuk bisnis grosir lainnya di Indonesia. Pendekatan kualitatif yang 
digunakan memberikan pemahaman mendalam tetapi tidak dapat mengukur dampak 
kuantitatif dari strategi pemasaran digital yang diterapkan. Selain itu, penelitian ini 
terbatas pada analisis platform digital tertentu dan belum mengeksplorasi potensi 
platform lain yang mungkin relevan. Pengumpulan data yang dilakukan melalui 
wawancara mendalam bergantung pada perspektif informan tanpa validasi data 
kuantitatif dari sudut pandang pelanggan. 

Rekomendasi untuk penelitian selanjutnya mencakup perlunya penelitian 
kuantitatif untuk mengukur dampak spesifik dari setiap strategi pemasaran digital 
terhadap loyalitas konsumen secara lebih terukur. Peneliti selanjutnya juga dapat 
memperluas lingkup penelitian dengan membandingkan beberapa pusat grosir di 
berbagai wilayah untuk memperoleh wawasan yang lebih general. Penelitian juga 
dapat mengembangkan kajian mengenai efektivitas platform digital lain, seperti 
marketplace besar atau teknologi berbasis kecerdasan buatan (AI), untuk 
meningkatkan loyalitas konsumen dan mengintegrasikan sudut pandang pelanggan 
untuk memperoleh data yang lebih kaya mengenai pengalaman mereka terhadap 
strategi pemasaran digital. Untuk pelaku usaha dan pemerintah, pusat grosir lainnya 
dapat mengadopsi pendekatan yang terbukti di Pusat Grosir Bandung dengan 
mempertimbangkan kebutuhan spesifik pelanggan di masing-masing wilayah. 
Pemerintah atau lembaga terkait juga perlu menyediakan pelatihan dan infrastruktur 
pendukung yang memadai untuk mempercepat transformasi digital di sektor bisnis 
tradisional. 
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