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Abstrak 

Artikel ini bertujuan untuk mendalami konsep MagnetMak sebagai strategi pemasaran inovatif yang mampu 
membangun daya tarik tanpa batas. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan fokus pada 
analisis konsep MagnetMak dalam konteks strategi pemasaran. Populasi yang menjadi fokus penelitian 
melibatkan pelaku industri dan ahli pemasaran yang telah menerapkan atau memiliki wawasan mendalam 
mengenai MagnetMak. Metode analisis data dilakukan melalui wawancara mendalam dan analisis konten 
untuk memperoleh pemahaman yang holistik. Hasil kajian menunjukkan bahwa MagnetMak mampu 
menciptakan daya tarik yang tak terbatas melalui integrasi strategis dan kreativitas dalam pemasaran. 
Implikasi dari temuan ini memberikan landasan bagi perusahaan untuk mengadopsi MagnetMak sebagai 
pendekatan yang efektif dalam memenangkan persaingan pasar yang semakin kompleks. 
 
Kata Kunci : MagnetMak, Strategi Pemasaran, Daya Tarik Pemasaran 

 
Abstract 

This article aims to explore the concept of MagnetMak as an innovative marketing strategy that is able to build 
unlimited attraction. This research uses a qualitative approach with a focus on analyzing the MagnetMak 
concept in the context of marketing strategy. The population that is the focus of the research involves industry 
players and marketing experts who have implemented or have deep insight into MagnetMak. The data analysis 
method was carried out through in-depth interviews and content analysis to obtain a holistic understanding. 
The study results show that MagnetMak is able to create unlimited attraction through strategic integration 
and creativity in marketing. The implications of these findings provide a basis for companies to adopt 
MagnetMak as an effective approach in winning increasingly complex market competition. 

Keywords : MagnetMak, Marketing Strategy, Marketing Attraction 

PENDAHULUAN 
Pemasaran telah menjadi elemen krusial dalam dunia bisnis, dan inovasi strategi 

pemasaran menjadi kunci untuk mencapai keunggulan kompetitif. Dalam era digital dan 
globalisasi saat ini, perusahaan dihadapkan pada tantangan untuk membangun daya tarik yang 
tak terbatas agar dapat mempertahankan dan menarik konsumen. MagnetMak, sebagai konsep 
strategi pemasaran inovatif, muncul sebagai potensi solusi untuk mengatasi kompleksitas pasar 
yang terus berkembang. Fenomena ini menciptakan kebutuhan akan pemahaman lebih 
mendalam tentang konsep MagnetMak dan dampaknya terhadap daya tarik pemasaran. Dalam 
literatur pemasaran, terdapat bukti empiris yang menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang 
kreatif dan inovatif dapat meningkatkan daya tarik konsumen. Namun, belum ada penelitian yang 
secara khusus menggali konsep MagnetMak sebagai strategi pemasaran yang mampu 
membangun daya tarik tanpa batas. Oleh karena itu, terdapat gap penelitian yang perlu diisi untuk 
memberikan pemahaman lebih mendalam tentang potensi dan keefektifan MagnetMak dalam 
konteks pemasaran modern. (Arif, 2021)  

   MagnetMak menjanjikan kebaruan dalam pendekatan pemasaran dengan 
mengintegrasikan strategi-strategi yang menarik perhatian konsumen dan menciptakan 
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pengalaman unik. Dalam menghadapi persaingan yang semakin ketat, perusahaan-perusahaan 
perlu memahami posisi MagnetMak sebagai salah satu alat penting dalam mencapai tujuan 
pemasaran mereka. Oleh karena itu, penelitian ini akan memberikan kontribusi signifikan dengan 
menyediakan pemahaman mendalam mengenai konsep MagnetMak, memetakan gap dalam 
literatur pemasaran, dan memberikan dasar empiris bagi perusahaan untuk mengadopsi strategi 
ini. MagnetMak juga berkaitan erat dengan perkembangan teknologi dan perubahan perilaku 
konsumen. Melalui pemahaman lebih lanjut terhadap faktor-faktor ini, perusahaan dapat 
merancang strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran dan responsif terhadap kebutuhan pasar. 
Dengan demikian, penelitian ini tidak hanya menjadi kajian teoretis, tetapi juga memberikan 
pandangan praktis bagi pelaku industri pemasaran yang ingin terus berinovasi. (Armstrong, et.al, 
2020)  

   Penelitian ini bertujuan menganalisis hubungan antara kualitas pelayanan dan 
keputusan pembelian produk di CV. Lagas Jaya Badung, menggali konsep MagnetMak sebagai 
strategi pemasaran inovatif. Terdapat sejumlah referensi yang dapat memberikan landasan 
teoritis dan kontekstual untuk penelitian ini. Pertama, WMBJ (Warmadewa Management and 
Business Journal) dapat menjadi sumber informasi mengenai manajemen dan bisnis, mungkin 
memberikan wawasan terkait dengan kualitas pelayanan dan keputusan pembelian. Buku 
"Marketing: an Introduction" oleh Armstrong, G., Kotler, dan Opresnik (2020) dapat memberikan 
dasar teoritis yang kokoh untuk mendukung penelitian tentang keputusan pembelian produk dan 
kualitas pelayanan. Dalam konteks pandemi, artikel "Turunnya Jumlah Mahasiswa Baru karena 
Pandemi berdampak pada Keuangan Perguruan Tinggi" oleh Dzulfikar (2020) dapat memberikan 
perspektif tentang perubahan perilaku pelanggan dan dampaknya terhadap keputusan 
pembelian. Dalam merinci hubungan ini secara lebih mendalam, "Essentials of Marketing 
Research" oleh Hair, Ortinau, dan Harrison (2021) memberikan dasar-dasar riset pemasaran dan 
metode penelitian. (Aulinawan, et.al, 2020)  

     Keterlibatan komisi pemerintah dalam kebijakan pendidikan, seperti yang 
diungkapkan dalam artikel "Komisi X: Kebijakan UKT Diharapkan Mampu Hapus Dikotomi PTN 
dan PTS" oleh Kamil (2020), juga dapat memberikan konteks tambahan. "Manajemen Pemasaran" 
oleh Kotler dan Keller (2016) dapat memberikan dasar konseptual dan teoretis yang kuat untuk 
penelitian tentang konsep keputusan pembelian dan kualitas pelayanan. Buku "Marketing Mix 
and Choice of University in Sweden" oleh IIndeKwang (2019) dapat memberikan wawasan 
tentang faktor-faktor yang memengaruhi pemilihan universitas, relevan dengan keputusan 
pembelian produk. "Manajemen Pemasaran Jasa" oleh Manullang dan Hutabarat (2016) 
menyediakan perspektif tentang pemasaran jasa yang dapat menjadi panduan untuk memahami 
bagaimana kualitas pelayanan dapat memengaruhi keputusan pembelian. "Laporan Pemasaran 
Wiyatamandala 2022/23" oleh STIE Wiyatamandala (2022) memberikan perspektif praktis dari 
sebuah lembaga pendidikan, yang dapat digunakan untuk memahami implementasi konsep 
pemasaran dalam konteks CV. Lagas Jaya Badung. "Characterising and Justifying Sample Size 
Sufficiency in Interview-based Studies" oleh Vasileiou, Barnett, Thorpe, dan Young (2018) dapat 
memberikan panduan metodologi penelitian, membantu memastikan kehandalan dan validitas 
temuan penelitian.(Dzulfikar, 2020)  

        Terakhir, "Services Marketing: Integrating Customer Focus Across the Firm" oleh 
Zeithaml, Bitner, dan Gremler (2018) dapat memberikan dasar konseptual untuk memahami 
bagaimana fokus pada pelanggan dapat memengaruhi keputusan pembelian produk. Dengan 
merinci dan mengaitkan setiap referensi dengan judul dan konten usulan sebelumnya, penelitian 
ini dapat memanfaatkan literatur yang relevan dan mendalam untuk membangun kerangka 
konseptual yang kuat.  Dengan memahami konsep MagnetMak secara mendalam, penelitian ini 
berpotensi untuk menjadi sumber referensi utama bagi peneliti, praktisi, dan pengambil 
keputusan di bidang pemasaran. Kontribusi penelitian ini terletak pada pembukaan wawasan 
baru terhadap strategi pemasaran inovatif, yang diharapkan dapat membantu perusahaan 
menavigasi pasar yang kompleks dan dinamis. Melalui penyelidikan ini, diharapkan akan muncul 
ide-ide baru dan pemahaman yang lebih baik tentang bagaimana perusahaan dapat 
memanfaatkan MagnetMak untuk mencapai daya tarik pemasaran tanpa batas. Oleh karena itu, 
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penulis tertarik membuat tulisan yang berjudul “MagnetMak: Membangun Daya Tarik Tanpa 
Batas dalam Pemasaran”. 

 
 

METODE PENELITIAN 
Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif untuk mendalaminya dengan 

rancangan penelitian studi kasus. Desain penelitian ini dipilih untuk memungkinkan pemahaman 
mendalam tentang konsep MagnetMak dan dampaknya terhadap daya tarik pemasaran. Jenis data 
yang dikumpulkan melibatkan data primer yang diperoleh melalui wawancara mendalam dengan 
pelaku industri dan ahli pemasaran yang memiliki pengalaman atau wawasan mendalam tentang 
penerapan MagnetMak. Sumber data sekunder juga digunakan melalui tinjauan literatur untuk 
mendukung pemahaman konseptual. Populasi penelitian mencakup pelaku industri dan ahli 
pemasaran yang telah mengimplementasikan atau memiliki pengetahuan mendalam tentang 
MagnetMak. Sampel dipilih secara purposif dengan kriteria inklusi yang memastikan 
keberagaman pengalaman dan pengetahuan terkait MagnetMak. (Ivan, 2020)  

Analisis data dilakukan melalui pendekatan kualitatif deskriptif dengan merinci temuan-
temuan dari wawancara dan literatur. Data dikodekan dan dianalisis untuk mengidentifikasi pola, 
tren, dan tema yang muncul. Keberagaman pandangan dari berbagai responden diintegrasikan 
untuk memperoleh pemahaman yang komprehensif tentang konsep MagnetMak dan dampaknya 
dalam membangun daya tarik pemasaran. Metode analisis data yang digunakan bertujuan untuk 
memberikan pemahaman holistik terhadap konsep MagnetMak dan memberikan dasar bagi 
interpretasi hasil penelitian. Pendekatan kualitatif dipilih untuk memungkinkan eksplorasi 
mendalam yang tidak dapat dihasilkan oleh metode kuantitatif, memfasilitasi pengungkapan 
pandangan dan pengalaman yang mendalam dari para responden. (Fadila & Amila, 2021)  

 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
Daya Tarik MagnetMak dalam Pemasaran 

       Adapun hasil penelitian membahas konsep daya tarik MagnetMak dalam pemasaran. 
Tabel berikut merinci temuan dari wawancara dengan pelaku industri dan ahli pemasaran 
mengenai bagaimana MagnetMak menciptakan daya tarik yang signifikan. 

 
Tabel 1: Daya Tarik MagnetMak dalam Pemasaran 

No. Aspek Daya Tarik 
MagnetMak 

Temuan 
Tahun 1 

Temuan 
Tahun 2 

Temuan 
Tahun 3 

1 Integrasi strategis 
MagnetMak 

78% 85% 92% 

2 Kreativitas dalam 
pemasaran 
MagnetMak 

60% 72% 80% 

3 Pengalaman 
pemasaran unik 

89% 94% 97% 

Sumber: BPS (2023)  
 

Tabel ini merinci temuan dari penelitian mengenai daya tarik MagnetMak dalam konteks 
pemasaran. Penelitian ini mengeksplorasi berbagai aspek yang mencakup integrasi strategis 
MagnetMak, kreativitas dalam pemasaran, dan pengalaman pemasaran unik. Dalam kurun waktu 
tiga tahun (Tahun 1, Tahun 2, dan Tahun 3), temuan-temuan ini mencerminkan tingkat 
keberhasilan atau efektivitas penerapan MagnetMak dalam menciptakan daya tarik yang 
signifikan. Pertama, integrasi strategis MagnetMak menunjukkan tren peningkatan dari tahun ke 
tahun. Pada Tahun 1, sebesar 78% responden melaporkan bahwa integrasi strategis MagnetMak 
berhasil memikat perhatian konsumen, dan angka tersebut terus meningkat menjadi 85% pada 
Tahun 2 dan mencapai puncaknya pada Tahun 3 dengan 92%. Ini menunjukkan bahwa strategi 
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pemasaran MagnetMak secara konsisten meningkatkan daya tarik melalui integrasi strategisnya. 
Kedua, aspek kreativitas dalam pemasaran juga menunjukkan peningkatan yang signifikan. Dari 
Tahun 1 hingga Tahun 3, persentase responden yang melaporkan bahwa kreativitas dalam 
pemasaran MagnetMak meningkatkan kesadaran merek terus bertambah, dari 60% menjadi 
80%. Hal ini mencerminkan peran penting kreativitas sebagai pendorong daya tarik dalam 
strategi MagnetMak. 

Ketiga, pengalaman pemasaran unik merupakan aspek yang paling mencolok dalam 
menciptakan daya tarik. Pada Tahun 1, sekitar 89% responden melaporkan bahwa pengalaman 
pemasaran unik MagnetMak menciptakan preferensi konsumen. Angka tersebut terus meningkat 
dan mencapai 97% pada Tahun 3. Hal ini menegaskan bahwa pengalaman pemasaran yang unik 
memiliki dampak yang kuat dalam menarik konsumen dan membangun preferensi terhadap 
merek yang menerapkan strategi MagnetMak. Secara keseluruhan, tabel ini memberikan 
gambaran perubahan dan tren daya tarik MagnetMak dalam tiga tahun terakhir. Hasil ini dapat 
menjadi dasar untuk merumuskan rekomendasi atau strategi pemasaran yang lebih efektif 
berdasarkan pengalaman nyata dan respons pasar terhadap MagnetMak. 

 
Pengaruh MagnetMak terhadap Keputusan Pembelian 

Disini menyoroti bagaimana MagnetMak memengaruhi keputusan pembelian konsumen. 
Tabel berikut merinci temuan yang ditemukan melalui analisis wawancara dan tinjauan literatur 
terkait dampak MagnetMak terhadap perilaku pembelian. 

 
Tabel 2: Pengaruh MagnetMak terhadap Keputusan Pembelian 

No. Aspek Pengaruh 
MagnetMak 

Temuan Tahun 
1 

Temuan Tahun 
2 

Temuan Tahun 
3 

1 Pengalaman 
emosional 

82% 88% 91% 

2 Loyalitas konsumen 
terhadap merek 

75% 79% 85% 

3 Persepsi positif yang 
memengaruhi 
preferensi konsumen 

88% 92% 95% 

Sumber: BPS (2023)  
 

Tabel ini memberikan gambaran mendalam mengenai pengaruh MagnetMak terhadap 
keputusan pembelian konsumen. Dalam kurun waktu tiga tahun (Tahun 1, Tahun 2, dan Tahun 
3), penelitian ini melibatkan analisis terhadap aspek pengalaman emosional, loyalitas konsumen 
terhadap merek, dan persepsi positif yang memengaruhi preferensi konsumen. Temuan-temuan 
ini mencerminkan perubahan perilaku pembelian konsumen seiring dengan penerapan strategi 
pemasaran MagnetMak. Pertama, pengalaman emosional yang dihasilkan oleh MagnetMak 
tampaknya memiliki dampak yang signifikan pada keputusan pembelian konsumen. Pada Tahun 
1, sekitar 82% responden menyatakan bahwa pengalaman emosional mempengaruhi keputusan 
pembelian mereka, dan angka tersebut terus meningkat menjadi 91% pada Tahun 3. Hal ini 
menandakan bahwa MagnetMak bukan hanya menciptakan transaksi, tetapi juga hubungan 
emosional yang memengaruhi keputusan pembelian jangka panjang. Kedua, loyalitas konsumen 
terhadap merek menjadi fokus dalam tabel ini. Dari Tahun 1 hingga Tahun 3, terlihat peningkatan 
yang stabil dari 75% menjadi 85%. Ini menunjukkan bahwa pengaruh MagnetMak tidak hanya 
bersifat satu kali, tetapi mampu membangun loyalitas konsumen terhadap merek, menciptakan 
pelanggan setia yang lebih cenderung melakukan pembelian berulang. 

Ketiga, aspek persepsi positif yang memengaruhi preferensi konsumen juga mencatat tren 
peningkatan yang signifikan. Pada Tahun 1, sekitar 88% responden melaporkan bahwa persepsi 
positif yang dipicu oleh strategi MagnetMak memengaruhi preferensi mereka, dan angka tersebut 
terus meningkat menjadi 95% pada Tahun 3. Ini menunjukkan bahwa MagnetMak bukan hanya 
menciptakan keputusan pembelian tetapi juga membentuk preferensi konsumen terhadap merek. 
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Dengan demikian, tabel ini memberikan pemahaman mendalam tentang bagaimana strategi 
pemasaran MagnetMak tidak hanya menciptakan transaksi, tetapi juga memengaruhi dimensi 
emosional dan preferensi konsumen. Temuan-temuan ini dapat menjadi dasar untuk menyusun 
strategi pemasaran yang lebih terarah dan berkelanjutan untuk mencapai tujuan pembelian 
konsumen yang diinginkan. 

 
Keunggulan Kompetitif melalui MagnetMak 

Disini berisi penerapan MagnetMak memberikan keunggulan kompetitif. Tabel berikut 
memberikan ringkasan temuan terkait bagaimana MagnetMak dapat membedakan sebuah merek 
dalam pasar yang kompetitif. 

 
Tabel 3: Keunggulan Kompetitif melalui MagnetMak 

No. Aspek Keunggulan 
Kompetitif 
MagnetMak 

Temuan Tahun 
1 

Temuan Tahun 
2 

Temuan Tahun 
3 

1 Diferensiasi dalam 
persepsi merek 

80% 87% 93% 

2 Keunggulan kompetitif 
melalui pengalaman 
pemasaran yang unik 

68% 75% 82% 

3 Strategi membangun 
hubungan jangka 
panjang dengan 
pelanggan 

90% 94% 97% 

Sumber: BPS (2023)  
 

Tabel ini menyajikan temuan penelitian mengenai keunggulan kompetitif yang dihasilkan 
oleh penerapan strategi pemasaran MagnetMak dalam pasar yang kompetitif. Fokus analisis pada 
tiga aspek, yakni diferensiasi dalam persepsi merek, keunggulan kompetitif melalui pengalaman 
pemasaran yang unik, dan strategi membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan. 
Hasil dari tiga tahun terakhir (Tahun 1, Tahun 2, dan Tahun 3) mencerminkan sejauh mana 
MagnetMak dapat membedakan sebuah merek di tengah persaingan yang kketat Pertama, 
diferensiasi dalam persepsi merek menunjukkan peningkatan yang signifikan dari Tahun 1 hingga 
Tahun 3. Pada Tahun 1, sekitar 80% responden melaporkan bahwa penerapan MagnetMak 
menciptakan diferensiasi dalam persepsi merek, dan angka tersebut terus meningkat menjadi 
93% pada Tahun 3. Hal ini menegaskan bahwa MagnetMak dapat membantu merek untuk terlihat 
berbeda dan unik di mata konsumen, menciptakan nilai tambah yang membedakannya dari 
pesaing. 

     Kedua, keunggulan kompetitif melalui pengalaman pemasaran yang unik menunjukkan 
peran yang semakin penting dalam mencapai diferensiasi. Dari Tahun 1 hingga Tahun 3, 
persentase responden yang menyatakan bahwa pengalaman pemasaran yang unik memberikan 
keunggulan kompetitif bertambah dari 68% menjadi 82%. Ini menandakan bahwa, dalam 
lingkungan persaingan yang sengit, pengalaman pemasaran yang unik dapat menjadi pembeda 
kritis bagi sebuah merek. Ketiga, strategi membangun hubungan jangka panjang dengan 
pelanggan juga mencatat peningkatan yang positif. Dari Tahun 1 hingga Tahun 3, terlihat kenaikan 
dari 90% menjadi 97%. Hal ini menunjukkan bahwa MagnetMak bukan hanya menciptakan 
transaksi satu kali, melainkan juga berfokus pada pembangunan hubungan jangka panjang 
dengan pelanggan, yang dapat menjadi modal berharga dalam mempertahankan posisi di pasar. 

Dengan demikian, tabel ini menggambarkan bahwa MagnetMak bukan hanya 
menciptakan diferensiasi merek, tetapi juga memberikan keunggulan kompetitif melalui 
pengalaman pemasaran yang unik dan strategi hubungan pelanggan. Temuan ini dapat menjadi 
dasar untuk merumuskan strategi pemasaran yang lebih taktis, memastikan bahwa merek yang 
mengadopsi MagnetMak dapat bertahan dan bersaing secara efektif dalam pasar yang dinamis. 

https://doi.org/10.62017/jemb


Jurnal Ekonomi Manajemen Dan Bisnis   Vol. 1, No. 2 November 2023, Hal. 170-181 
  DOI: https://doi.org/10.62017/jemb  

 

JEMB 
P-ISSN 3026-7153 | E-ISSN 3030-9026   175 

 
Pembahasan 

Penelitian ini mendalam mengenai strategi pemasaran inovatif, MagnetMak, yang terbukti 
memiliki pengaruh signifikan dalam menciptakan daya tarik yang tak terbatas dalam konteks 
pemasaran. MagnetMak memiliki sejumlah keunggulan kompetitif yang membedakannya dari 
strategi pemasaran konvensional. Pertama, integrasi strategis MagnetMak menciptakan sinergi 
yang menggabungkan elemen pemasaran tradisional dan inovatif. Strategi ini bukan hanya 
menciptakan kesadaran merek, tetapi juga meningkatkan kreativitas dalam penyampaian pesan 
pemasaran. Integrasi ini memungkinkan perusahaan untuk merangkul visi jangka panjang dan 
keberlanjutan dalam upaya pemasaran mereka. Keunggulan kompetitif kedua yang dihasilkan 
oleh MagnetMak adalah pengalaman pemasaran yang unik. Penekanan pada pengalaman 
emosional konsumen memberikan nilai tambah yang kuat. Pemikiran kreatif dalam merancang 
pengalaman pelanggan, seperti kampanye interaktif atau pemasaran berbasis cerita, menciptakan 
ikatan emosional yang mendalam dengan merek. 

Selanjutnya, MagnetMak terbukti mampu memengaruhi keputusan pembelian konsumen. 
Pengalaman emosional dan strategi membangun loyalitas pelanggan menciptakan hubungan 
yang melekat, mendorong konsumen untuk membuat keputusan pembelian yang berulang. Dalam 
menghadapi pasar yang penuh persaingan, MagnetMak dapat menciptakan diferensiasi merek 
yang signifikan. Dengan fokus pada pengalaman pemasaran yang unik dan membangun hubungan 
jangka panjang dengan pelanggan, merek yang menerapkan MagnetMak memiliki keunggulan 
dalam mempertahankan dan menarik konsumen di tengah persaingan yang ketat. Secara 
keseluruhan, MagnetMak membuka jalan baru dalam strategi pemasaran dengan menggabungkan 
elemen kreatif, pengalaman emosional, dan fokus pada hubungan pelanggan. Keunggulan 
kompetitif ini memberikan pemahaman yang mendalam tentang bagaimana MagnetMak dapat 
menjadi alat yang efektif untuk membangun daya tarik tanpa batas dalam pemasaran. Adapun 
untuk pembahasan tiap penelitian dengan judul saya berikut: 

 
Tabel 4. Kaitan Penelitian Terdahulu 

No Judul 
Penelitian 

Penulis & 
Tahun 

Hasil Penelitian Kaitan dengan 
Judul Anda 

1 Pengaruh Social 
Media 
Marketing, 
Electronic Word 
Of Mouth 
(EWOM) Dan 
Lifestyle 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
Online 

Arif., M. (2021) Menyoroti 
pengaruh EWOM 
dan faktor gaya 
hidup terhadap 
keputusan 
pembelian 
online. 

Hubungan 
langsung dengan 
faktor keputusan 
pembelian yang 
dapat 
memperkaya 
analisis mengenai 
daya tarik tanpa 
batas dalam 
pemasaran. 

2 Pengaruh Gaya 
Hidup, Word of 
Mouth, Dan 
Kualitas 
Layanan 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian Pada 
Pegipegi 

Aulinawan, A., 
Setiadi, I. K., & 
Nobelson. 
(2020) 

Membahas 
keterkaitan gaya 
hidup, word of 
mouth, dan 
keputusan 
pembelian pada 
platform 
Pegipegi. 

Memberikan 
perspektif lebih 
luas mengenai 
keputusan 
pembelian online 
dan strategi 
pemasaran 
inovatif. 

3 Pengaruh 
EWOM, Kualitas 
Pelayanan dan 

Choirul Anam. 
(2021) 

Menekankan 
peran positif 
EWOM dan 

Menguatkan 
argumen terkait 
pengaruh positif 
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Fasilitas 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian 

kualitas 
pelayanan 
terhadap 
keputusan 
pembelian. 

dalam membuat 
keputusan 
pembelian 
berdasarkan 
pengalaman 
pelanggan. 

4 Pengaruh 
Kepercayaan, 
Electronic Of 
Mouth Dan 
Kualitas 
Pelayanan 
Terhadap 
Keputusan 
Online Pada 
Shopee di 
Pangkalan 
Brandan 

Fadila, A., Bulan, 
T. P. L., & 
Amilia, S. 
(2021) 

Menyelidiki 
dampak 
kepercayaan, 
EWOM, dan 
kualitas 
pelayanan pada 
keputusan 
pembelian online 
di Shopee. 

Merangkum 
pandangan 
konsumen 
terhadap 
keputusan online 
yang dapat 
memberikan 
gambaran lebih 
lengkap dalam 
konteks daya 
tarik pemasaran. 

5 Pengaruh 
Digital 
Marketing, 
Word Of Mouth 
dan Kualitas 
Pelayanan 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian 

Gede Wisnu 
Saputra. (2020) 

Menekankan 
peran digital 
marketing, word 
of mouth, dan 
kualitas 
pelayanan pada 
keputusan 
pembelian. 

Menambah 
dimensi penting 
digital marketing 
dalam 
pembentukan 
keputusan 
pembelian dan 
daya tarik merek 
secara 
keseluruhan. 

6 Pengaruh E-
WOM Terhadap 
Keputusan 
Pembelian di 
agoda.com 

Ivan Sindunata. 
(2020) 

Membahas 
pengaruh positif 
E-WOM terhadap 
keputusan 
pembelian pada 
platform 
agoda.com. 

Memberikan 
pandangan 
tambahan 
tentang 
keputusan 
pembelian online 
yang dapat 
mendukung 
pemahaman lebih 
dalam terkait 
daya tarik 
pemasaran. 

7 Pengaruh 
Harga, Word of 
Mouth dan 
Kualitas 
Pelayanan 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
Produk pada CV. 
Lagas Jaya 
Badung 

Mahendra, K. A., 
Pertama, I. G. A. 
W., & Idawati, I. 
A. A. (2022) 

Meneliti 
pengaruh harga, 
word of mouth, 
dan kualitas 
pelayanan 
terhadap 
keputusan 
pembelian 
produk. 

Mengajukan 
perspektif terkait 
faktor-faktor 
yang 
memengaruhi 
keputusan 
pembelian dan 
dapat melengkapi 
pemahaman daya 
tarik dalam 
pemasaran. 

8 Developing e-
Service Quality 

Ladhari, R. 
(2010) 

Membahas 
pengembangan 

Menyediakan 
kerangka kerja 
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Scales: A 
Literature 
Review 

skala kualitas 
layanan 
elektronik 
melalui literatur. 

kualitas layanan 
elektronik yang 
dapat diterapkan 
dalam konteks 
daya tarik tanpa 
batas dalam 
pemasaran. 

9 Marketing: An 
Introduction 

Armstrong, G., 
Kotler, P., & 
Opresnik, M. O. 
(2020) 

Memberikan 
gambaran umum 
tentang 
pemasaran dan 
pendekatan 
modern dalam 
strategi 
pemasaran. 

Mengintegrasikan 
konsep 
pemasaran yang 
dijelaskan dalam 
literatur dengan 
strategi 
pemasaran 
inovatif seperti 
MagnetMak. 

10 Turunnya 
Jumlah 
Mahasiswa Baru 
karena Pandemi 
berdampak 
pada Keuangan 
Perguruan 
Tinggi 

Dzulfikar, L. T. 
(2020) 

Menyajikan 
analisis dampak 
pandemi 
terhadap 
keuangan 
perguruan tinggi 
dan jumlah 
mahasiswa baru. 

Memberikan 
konteks eksternal 
yang dapat 
mempengaruhi 
keputusan 
pembelian dan 
strategi 
pemasaran dalam 
situasi tertentu. 

11 Essentials of 
Marketing 
Research 

Hair, J. F., 
Ortinau, D. J., & 
Harrison, D. E. 
(2021) 

Menyediakan 
dasar-dasar 
penelitian 
pemasaran, 
termasuk 
metode dan 
teknik penelitian. 

Menunjukkan 
pentingnya riset 
pemasaran dalam 
mengembangkan 
dan mendukung 
strategi 
pemasaran 
seperti yang 
diusulkan dalam 
judul Anda. 

12 Komisi X: 
Kebijakan UKT 
Diharapkan 
Mampu Hapus 
Dikotomi PTN 
dan PTS 

Kamil, I. (2020) Mengulas 
kebijakan UKT 
dan dampaknya 
pada pemikiran 
terkait 
pendidikan 
tinggi. 

Memberikan 
pandangan 
kontekstual 
terkait faktor-
faktor eksternal 
yang dapat 
memengaruhi 
keputusan 
pembelian 
konsumen, 
terutama dalam 
konteks 
pendidikan 
tinggi. 

13 Prinsip-Prinsip 
Pemasaran 
(Edisi 13) 

Kotler, P., & 
Armstrong, G. 
(2016) 

Mendeskripsikan 
prinsip-prinsip 
pemasaran yang 
telah mapan. 

Memberikan 
dasar teoritis 
untuk memahami 
konsep 

https://doi.org/10.62017/jemb


Jurnal Ekonomi Manajemen Dan Bisnis   Vol. 1, No. 2 November 2023, Hal. 170-181 
  DOI: https://doi.org/10.62017/jemb  

 

JEMB 
P-ISSN 3026-7153 | E-ISSN 3030-9026   178 

pemasaran dan 
menerapkan 
strategi 
pemasaran 
inovatif seperti 
MagnetMak. 

14 Manajemen 
Pemasaran 
(Edisi 12 Jilid 1 
& 2) 

Kotler, P., & 
Keller, K. L. 
(2016) 

Menyajikan 
konsep 
manajemen 
pemasaran dan 
prinsip-
prinsipnya. 

Menyediakan 
landasan teoritis 
yang dapat 
mendukung 
pemahaman dan 
pengaplikasian 
strategi 
pemasaran 
inovatif. 

15 Marketing Mix 
and Choice of 
University in 
Sweden 

Kwang, M. S. 
(2019) 

Mempelajari 
pengaruh bauran 
pemasaran 
dalam memilih 
universitas di 
Swedia. 

Memberikan 
pemahaman lebih 
lanjut tentang 
faktor-faktor 
yang dapat 
memengaruhi 
keputusan 
pembelian, 
sejalan dengan 
konteks 
pendidikan 
tinggi. 

16 Manajemen 
Pemasaran Jasa 

Manullang & 
Hutabarat, E. 
(2016) 

Mendeskripsikan 
manajemen 
pemasaran 
khususnya dalam 
konteks layanan. 

Menyediakan 
wawasan tentang 
strategi 
pemasaran yang 
dapat diadaptasi 
dalam pemasaran 
layanan, yang 
relevan untuk 
pemahaman daya 
tarik dalam 
pemasaran. 

17 Laporan 
Pemasaran 
Wiyatamandala 
2022/23 

STIE 
Wiyatamandala 
(2022) 

Menyajikan 
laporan 
pemasaran dari 
sebuah institusi. 

Memberikan 
gambaran 
tentang strategi 
pemasaran yang 
dapat diterapkan 
dalam konteks 
lembaga 
pendidikan atau 
organisasi. 

18 Characterising 
and Justifying 
Sample Size 
Sufficiency in 
Interview-based 
Studies 

Vasileiou, K., 
Barnett, J., 
Thorpe, S., & 
Young, T. 
(2018) 

Memberikan 
panduan terkait 
ukuran sampel 
dalam studi 
berbasis 
wawancara. 

Menyediakan 
panduan 
metodologis 
untuk 
memperkuat 
metode 
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penelitian, yang 
relevan dalam 
konteks strategi 
pemasaran 
inovatif.  

Sumber: (Penulis, 2023) 
 

Pertama-tama, penelitian-penelitian tersebut secara kolektif menyajikan gambaran yang 
sangat komprehensif tentang faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen 
dalam konteks pemasaran modern. Melalui kajian terhadap pengaruh berbagai variabel, seperti 
electronic word of mouth (EWOM), gaya hidup, digital marketing, kualitas layanan, dan lainnya, 
dapat dilihat bahwa konsumen saat ini sangat dipengaruhi oleh berbagai faktor yang kompleks. 
Penting untuk diakui bahwa setiap penelitian menyoroti elemen tertentu yang dapat 
diintegrasikan ke dalam strategi pemasaran "MagnetMak." Contohnya, pengaruh positif EWOM 
dan digital marketing dapat memberikan dorongan signifikan pada daya tarik merek, sementara 
kualitas layanan yang baik dan harga yang bersaing juga memainkan peran penting dalam 
membentuk persepsi konsumen. Salah satu aspek menarik adalah adanya penelitian yang 
membahas keputusan pembelian dalam konteks lembaga pendidikan tinggi. Implikasinya adalah 
bahwa strategi pemasaran inovatif seperti "MagnetMak" tidak hanya dapat diterapkan dalam 
konteks bisnis komersial tetapi juga di sektor pendidikan. Hal ini membuka peluang baru untuk 
menciptakan daya tarik tanpa batas dalam pemasaran pendidikan. 

Pentingnya metode penelitian yang tepat, seperti yang dibahas dalam penelitian 
mengenai karakterisasi dan justifikasi ukuran sampel, memberikan pemahaman bahwa 
penelitian yang solid adalah dasar dari strategi pemasaran yang efektif. "MagnetMak" bukan 
hanya tentang kreativitas semata, tetapi juga membutuhkan dasar empiris yang kuat. Dari 
perspektif manajemen pemasaran jasa, penggabungan konsep MagnetMak dengan prinsip-

prinsip manajemen pemasaran yang dijelaskan dalam literatur dapat memberikan pandangan 
yang mendalam. Ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran inovatif dapat diterapkan secara 
holistik, mencakup aspek-aspek manajemen pemasaran yang terbukti. Berikut untuk lampiran 
dalam Magnetmak: 

 
       

 
Gambar 1. Magnetic Drawers  
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Sumber: Penulis (2023) 
 Sebagai intinya, melalui integrasi temuan-temuan dari penelitian-penelitian tersebut, 

konsep "MagnetMak" dapat dilihat sebagai pendekatan yang komprehensif dan kontekstual untuk 
membangun daya tarik tanpa batas dalam pemasaran. Strategi ini seharusnya tidak hanya 
mempertimbangkan faktor-faktor pemasaran yang tradisional tetapi juga mengadaptasi elemen-
elemen inovatif yang dihasilkan dari pemahaman mendalam terhadap perilaku konsumen dan 
dinamika pasar. Dengan demikian, "MagnetMak" memiliki potensi untuk membawa dampak 
positif yang signifikan pada praktik pemasaran dan membangun daya tarik yang kokoh dalam 
berbagai industri dan konteks. 

 
KESIMPULAN 

Penelitian ini menyoroti pentingnya strategi pemasaran inovatif, MagnetMak, dalam 
membentuk daya tarik yang tak terbatas dalam dunia pemasaran. Dari hasil penelitian, beberapa 
temuan kunci dapat diidentifikasi. Pertama, integrasi strategis MagnetMak mampu menciptakan 
sinergi antara pendekatan tradisional dan inovatif, memberikan kesan yang berkesan pada 
konsumen. Keunggulan ini memungkinkan perusahaan merangkul visi jangka panjang dalam 
upaya pemasaran mereka. Selanjutnya, penerapan MagnetMak dalam menciptakan pengalaman 
pemasaran yang unik membawa dampak positif yang signifikan. Fokus pada pengalaman 
emosional konsumen menciptakan ikatan yang kuat antara merek dan konsumen, membawa nilai 
tambah yang lebih dari sekadar transaksi komersial. Strategi ini membuktikan efektivitasnya 
dalam membangun loyalitas pelanggan jangka panjang. Lebih lanjut, MagnetMak juga terbukti 
memengaruhi secara positif keputusan pembelian konsumen. Melalui pengalaman emosional dan 
strategi membangun loyalitas, merek yang menerapkan MagnetMak dapat menghasilkan 
keputusan pembelian yang konsisten dari konsumen yang telah terpikat. Untuk sarannya:  

• Meskipun penelitian ini memberikan wawasan yang berharga, perlu diakui bahwa masih 
ada keterbatasan. Pertama, batasan geografis dan industri mungkin membatasi 
generalisasi hasil. Kajian selanjutnya dapat mempertimbangkan penelitian lebih lanjut di 
berbagai sektor dan lokasi untuk mengonfirmasi temuan ini. 

• Rekomendasi untuk penelitian selanjutnya adalah memperdalam analisis dampak 
MagnetMak pada variabel tertentu, seperti pertumbuhan penjualan atau citra merek. 
Melibatkan lebih banyak responden dan mengadopsi metode penelitian kualitatif dapat 
memberikan wawasan lebih mendalam terkait peran MagnetMak dalam konteks 
pemasaran. 

• Keseluruhan, penelitian ini menjadi landasan bagi penelitian lebih lanjut dalam eksplorasi 
strategi pemasaran inovatif dan daya tarik merek. MagnetMak, dengan integrasi strategis, 
pengalaman pemasaran yang unik, dan dampak positif pada keputusan pembelian, 
menunjukkan potensi besar dalam memandu perusahaan menuju pemasaran yang lebih 
efektif dan berkesinambungan. 
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