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ABSTRAK

Perkembangan teknologi di era digital telah mengubah cara perusahaan
berinteraksi dengan pelanggan, menjadikan strategi pemasaran digital sebagai
aspek penting untuk meningkatkan penjualan produk. Pelanggan kini memiliki
akses luas dan mudah terhadap informasi produk dan layanan, sehingga
perusahaan perlu mengembangkan pendekatan yang efektif dan efisien untuk
menjangkau pasar. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis penerapan strategi
pemasaran digital yang efektif dalam meningkatkan interaksi dengan pelanggan
potensial. Metode yang digunakan melibatkan studi literatur dan analisis data
terkait penggunaan platform digital seperti media sosial, situs web bisnis, serta
teknologi informasi dalam pemasaran. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
strategi pemasaran digital yang dirancang sesuai dengan preferensi target pasar,
dengan pendekatan interaktif dan penggunaan teknologi terkini, mampu
meningkatkan keterlibatan pelanggan secara signifikan. Kesimpulannya,
pemanfaatan teknologi informasi dan strategi digital yang tepat menjadi kunci
keberhasilan bisnis di era digital.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Era Digital, Penjualan Produk.

ABSTRACT

Technological developments in the digital age have changed the way companies
interact with customers, making digital marketing strategies an important aspect of
increasing product sales. Customers now have broad and easy access to product and
service information, so companies need to develop an effective and efficient
approach to reach the market. This study aims to analyze the application of effective
digital marketing strategies in increasing interaction with potential customers. The
method used involves literature study and data analysis related to the use of digital
platforms such as social media, business websites, and information technology in
marketing. The results of the study show that digital marketing strategies designed
according to the preferences of the target market, with an interactive approach and
the use of the latest technology, can significantly increase customer engagement. In
conclusion, the use of information technology and the right digital strategy is the key
to business success in the digital era.

Keywords: Marketing Strategy, Digital Age, Product Sales.
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PENDAHULUAN

Di era digital yang sangat dinamis dan kompetitif, strategi pemasaran
menjadi krusial untuk meningkatkan penjualan dan mempertahankan posisi pasar.
Perubahan teknologi yang cepat dan kecenderungan konsumen untuk
menggunakan teknologi dalam membeli produk dan layanan membuat strategi
pemasaran digital sangat penting, hal ini bagian dari tantangan modern seperti era
globalisasi, teknologi, dan transformasi digital (Meutia et al., 2023).

Strategi pemasaran digital mencakup berbagai teknik dan platform digital
untuk mencapai tujuan bisnis. Beberapa elemen penting dalam strategi
pemasaran digital meliputi, 1) Media Sosial: Platform seperti Facebook, Instagram,
Twitter, dan LinkedIn efektif untuk menjangkau dan berinteraksi dengan
pelanggan potensial. Konten menarik dan interaktif yang sesuai dengan target
pasar dapat meningkatkan keterlibatan dan loyalitas pelanggan. 2) SEO (Search
Engine Optimization): Meningkatkan visibilitas situs web bisnis di mesin pencari
seperti Google melalui optimasi konten dan penggunaan kata kunci yang tepat,
yang membantu menarik lebih banyak lalu lintas organik ke situs web. 3)
Pemasaran Konten: Membuat dan mendistribusikan konten berharga dan relevan
untuk menarik dan mempertahankan audiens. Konten dapat berupa blog, artikel,
video, infografis, dan lainnya. 4) Pemasaran Email: Menggunakan email untuk
berkomunikasi langsung dengan pelanggan. Kampanye email yang dipersonalisasi
dan tersegmentasi dapat meningkatkan keterlibatan dan konversi pelanggan. 5)
Iklan Digital: Memanfaatkan iklan berbayar seperti Google Ads, iklan media sosial,
dan iklan display untuk menjangkau audiens yang lebih luas dan meningkatkan
penjualan. 6) Analitik dan Pelacakan: Menggunakan alat analitik untuk melacak
dan menganalisis kinerja kampanye pemasaran. Data yang diperoleh digunakan
untuk mengoptimalkan strategi dan meningkatkan efektivitas kampanye di masa
depan. 7) Interaksi Online: Membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan
melalui interaksi efektif di berbagai platform digital. Menanggapi komentar,
pertanyaan, dan umpan balik pelanggan secara proaktif dapat meningkatkan
kepuasan dan loyalitas pelanggan (Permata Sari, 2020).

Beberapa tahun terakhir, pentingnya strategi pemasaran digital semakin
meningkat seiring dengan pergeseran konsumen ke arah penggunaan teknologi
dalam kehidupan sehari-hari. Oleh karena itu, bisnis harus terus menyesuaikan diri
dengan perubahan ini dan memanfaatkan teknologi untuk mencapai kesuksesan
(Putra, 2023).

METODOLOGI

Metode kualitatif adalah pendekatan penelitian yang mendalam dan
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komprehensif untuk memahami dan menjelaskan fenomena dalam konteks
alamiahnya. metode kualitatif menekankan pada interpretasi, pemahaman
konteks, dan makna subjektif. Dalam penelitian kualitatif, peneliti terlibat secara
langsung dengan subjek penelitiannya untuk mendapatkan wawasan yang
mendalam mengenai berbagai aspek kehidupan manusia, sosial, atau budaya (Arif
Rachman dkk., 2024).

HASIL DAN PEMBAHASAN
Strategi Pemasaran Digital

Strategi pemasaran di era digital merujuk pada berbagai teknik yang
digunakan untuk meningkatkan penjualan dan mempertahankan posisi di pasar
melalui platform digital, seperti media sosial, situs bisnis, dan kanal digital lainnya.
Dalam artikel berjudul "Strategi Pemasaran di Era Digital untuk Meningkatkan
Penjualan", Ciputra menjelaskan bahwa strategi pemasaran di era digital
mendorong para pemilik usaha untuk mengembangkan ide-ide yang inovatif dan
kreatif. Strategi ini mencakup pengembangan bisnis dengan menerapkan konsep
digital marketing, penggunaan iklan berbayar (paid ads), serta penciptaan konten
yang inovatif dan menarik guna menarik perhatian pelanggan (Sri Luayyi dkk.,
2022).

Santoso (2020) mengungkapkan bahwa pelaku UMKM harus berani
mencoba hal baru seperti digital marketing untuk mengembangkan usahanya
dengan membuat akun media sosial dan melakukan promosi atau bekerjasama
dengan marketplace sehingga dapat memunculkan inovasi dan kreatifitas dalam
pemasaran produk. Penggunaan marketplace sebagai sarana menjual produk
UMKM merupakan suatu upaya dalam mempertahankan dan meningkatkan
omset penjualan (Suwandi dkk., 2023).

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM)

UMKM adalah bisnis yang memiliki skala kecil dan memiliki jumlah
karyawan yang terbatas, memiliki sumber daya yang terbatas. UMKM dapat
bergerak dibidang jasa, manufaktur, atau perdagangan (Abas Kasim dkk., 2023).

Faktor yang mempengaruhi UMKM meliputi faktor internal seperti sumber
daya, kualitas produk, dan kualitas pelayanan, serta faktor eksternal seperti pasar,
teknologi, dan kebijakan pemerintah. Selain itu pengembangan UMKM juga
memerlukan strategi, strategi tersebut meliputi strategi pengembangan pasar,
strategi pengembangan produk, dan strategi pengembangan budaya (Farida
Yulianti dkk., 2019).
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Pemanfaatan Strategi Pemasaran di Era Digital terhadap Pelaku UMKM

Pemanfaatan strategi pemasaran era digital terhadap pelaku UMKM

(Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah) sangat penting untuk meningkatkan
penjualan dan mempertahankan posisi di pasar. Berikut adalah beberapa strategi

pemasaran era digital yang dapat diterapkan oleh pelaku UMKM:

1.

Membangun Identitas Merek yang Kuat

Dalam dunia bisnis yang kompetitif, memiliki identitas merek yang kuat
sangat penting. Hal ini juga berlaku untuk UMKM. Dengan membangun
identitas merek yang kuat, UMKM dapat membedakan diri mereka dari
pesaing dan membentuk hubungan emosional yang dekat dengan
konsumen.

Memaksimalkan Kehadiran Online

Strategi ini melibatkan penggunaan platform digital seperti media sosial,
situs bisnis, dan lain-lain untuk menjangkau pelanggan potensial. Strategi
pemasaran digital harus unik dan menarik sesuai dengan keinginan target
pasar.

Mengoptimalkan SEO untuk Meningkatkan Visibilitas.

Strategi ini melibatkan penggunaan teknologi informasi dan interaksi
online yang efektif dengan pelanggan. Dengan mengoptimalkan SEO,
bisnis dapat meningkatkan visibilitas dan mencapai target pasar yang lebih
luas.

Pemanfaatan Media Sosial.

Strategi ini melibatkan penggunaan media sosial sebagai platform untuk
menjangkau pelanggan potensial. Pemanfaatan media sosial dapat
membantu meningkatkan kesadaran akan produk atau jasa yang
ditawarkan oleh UMKM.

Pengembangan Konten yang Relevan.

Strategi ini melibatkan pengembangan konten yang relevan dan menarik
untuk menarik perhatian pelanggan potensial. Konten yang relevan dapat
membantu meningkatkan kesadaran akan produk atau jasa yang
ditawarkan oleh UMKM (Edhie Rachmad dkk., 2022).

Analisis Data.

Strategi ini melibatkan analisis data untuk mengetahui perilaku pelanggan
potensial dan meningkatkan efektivitas strategi pemasaran digital. Analisis
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10.

1.

data dapat membantu meningkatkan kesadaran akan kebutuhan dan
keinginan pelanggan potensial.

Pengembangan Sumber Daya Manusia.

Strategi ini melibatkan pengembangan sumber daya manusia yang memiliki
kemampuan digital untuk meningkatkan efektivitas strategi pemasaran
digital. Pengembangan sumber daya manusia dapat membantu
meningkatkan kesadaran akan pentingnya digitalisasi dalam bisnis
(Gisheilla Evangeulista dkk., 2023).

Pengembangan Infrastruktur Digital.

Strategi ini melibatkan pengembangan infrastruktur digital yang
berkualitas untuk meningkatkan efektivitas strategi pemasaran digital.
Pengembangan infrastruktur digital dapat membantu meningkatkan
kesadaran akan pentingnya digitalisasi dalam bisnis (Gisheilla Evangeulista
dkk., 2023).

Pengembangan Literasi Digital.

Strategi ini melibatkan pengembangan literasi digital untuk meningkatkan
kesadaran akan pentingnya digitalisasi dalam bisnis. Pengembangan
literasi digital dapat membantu meningkatkan kesadaran akan kebutuhan
dan keinginan pelanggan potensial (Ria Sansi Tika dkk., 2021).

Pengembangan Jaringan Internet.

Strategi ini melibatkan pengembangan jaringan internet yang berkualitas
untuk  meningkatkan efektivitas  strategi pemasaran digital.
Pengembangan jaringan internet dapat membantu meningkatkan
kesadaran akan pentingnya digitalisasi dalam bisnis (Gisheilla Evangeulista
dkk., 2023).

Menerapkan strategi pemasaran era digital yang tepat, pelaku UMKM

dapat meningkatkan penjualan dan mempertahankan posisi di pasar.

Kelebihan Pemasaran Digital untuk UMKM

Kelebihan pemasaran digital untuk UMKM (Usaha Mikro, Kecil, dan

Menengah) meliputi beberapa faktor yang sangat penting dalam meningkatkan
penjualan dan mempertahankan posisi di pasar (Gisheilla Evangeulista dkk., 2023).
Berikut adalah beberapa kelebihan pemasaran digital untuk UMKM:

Meningkatkan Visibilitas.

Pemasaran digital dapat membantu meningkatkan visibilitas UMKM di
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pasar, sehingga mereka dapat lebih mudah ditemukan oleh pelanggan

potensial (Tampi dkk., 2023).

2. Meningkatkan Kesadaran.

Pemasaran digital dapat membantu meningkatkan kesadaran pelanggan
potensial tentang produk atau jasa yang ditawarkan oleh UMKM, sehingga
mereka dapat lebih mudah memahami kebutuhan dan keinginan mereka

(Timbuleng dkk., 2021).

3. Meningkatkan Efektivitas.

Pemasaran digital dapat membantu meningkatkan efektivitas UMKM

dalam menjalankan bisnis, sehingga mereka dapat lebih mudah mencapai

target penjualan mereka (Terapan llmu Ekonomi dkk., 2022).

4. Meningkatkan Kualitas.

Pemasaran digital dapat membantu meningkatkan kualitas produk atau

jasa yang ditawarkan oleh UMKM, sehingga mereka dapat lebih mudah

mempertahankan posisi di pasar (Holfian Daulat Tambun Saribu & Euodia

Grace Maranatga, 2020).

5. Meningkatkan Keamanan.

Pemasaran digital dapat membantu meningkatkan keamanan UMKM

dalam menjalankan bisnis, sehingga mereka dapat lebih mudah

menghindari risiko penipuan dan lain-lain (Maula dkk., 2022).

6. Meningkatkan Literasi Digital.

Pemasaran digital dapat membantu meningkatkan literasi digital UMKM,
sehingga mereka dapat lebih mudah memahami teknologi dan platform

digital yang digunakan dalam bisnis.(Nurwanti & Sartika, 2022a)

7. Meningkatkan Jaringan Internet.

Pemasaran digital dapat membantu meningkatkan jaringan internet

UMKM, sehingga mereka dapat lebih mudah mengakses informasi dan

melakukan transaksi online (Sabrina Izzah Rheavanya & Kiky Asmara, 2023).

8. Meningkatkan Kesadaran Sosial.

Pemasaran digital dapat membantu meningkatkan kesadaran sosial

UMKM, sehingga mereka dapat lebih mudah memahami isu-isu sosial dan

mengadaptasi strategi yang sesuai.

9. Meningkatkan Kualitas SDM.
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10.

Pemasaran digital dapat membantu meningkatkan kualitas SDM UMKM,
sehingga mereka dapat lebih mudah memahami teknologi dan platform
digital yang digunakan dalam bisnis.

Meningkatkan Keberhasilan.

Pemasaran digital dapat membantu meningkatkan keberhasilan UMKM
dalam menjalankan bisnis, sehingga mereka dapat lebih mudah mencapai
target penjualan mereka (Gisheilla Evangeulista dkk., 2023).

Kekurangan Pemasaran Digital untuk UMKM

Kekurangan pemasaran digital untuk UMKM (Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah)
meliputi beberapa faktor yang dapat mempengaruhi efektivitas pemasaran digital.

Berikut adalah beberapa kekurangan pemasaran digital untuk UMKM: (Iryanti
Endang & Hana Nazara Putri N, 2023).

1.

Keterbatasan Sumber Daya Manusia.

Keterbatasan sumber daya manusia dapat menjadi kekurangan pemasaran
digital untuk UMKM. UMKM yang memiliki keterbatasan sumber daya
manusia dapat sulit untuk mengembangkan strategi pemasaran digital
yang efektif.

Keterbatasan Modal.

Keterbatasan modal dapat menjadi kekurangan pemasaran digital untuk
UMKM. UMKM yang memiliki keterbatasan modal dapat sulit untuk
mengembangkan strategi pemasaran digital yang efektif (Rokhmah &
Yahya, 2020).

Keterbatasan Pengetahuan.

Keterbatasan pengetahuan tentang pemasaran digital dapat menjadi
kekurangan pemasaran digital untuk UMKM. UMKM yang tidak memiliki
pengetahuan tentang pemasaran digital dapat sulit untuk
mengembangkan strategi pemasaran digital yang efektif.

Keterbatasan Infrastruktur.

Keterbatasan infrastruktur dapat menjadi kekurangan pemasaran digital
untuk UMKM. UMKM yang tidak memiliki infrastruktur yang cukup dapat
sulit untuk mengembangkan strategi pemasaran digital yang efektif
(Fatimah dkk., 2023).

Keterbatasan Jaringan Internet.

Keterbatasan jaringan internet dapat menjadi kekurangan pemasaran
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10.

digital untuk UMKM. UMKM yang tidak memiliki jaringan internet yang
stabil dapat sulit untuk mengembangkan strategi pemasaran digital yang
efektif.

Keterbatasan Bantuan Teknis.

Keterbatasan bantuan teknis dapat menjadi kekurangan pemasaran digital
untuk UMKM. UMKM yang tidak memiliki bantuan teknis yang cukup dapat
sulit untuk mengembangkan strategi pemasaran digital yang efektif
(Yunus, 2022).

Keterbatasan Waktu.

Keterbatasan waktu dapat menjadi kekurangan pemasaran digital untuk
UMKM. UMKM yang memiliki keterbatasan waktu dapat sulit untuk
mengembangkan strategi pemasaran digital yang efektif.

Keterbatasan Anggaran.

Keterbatasan anggaran dapat menjadi kekurangan pemasaran digital
untuk UMKM. UMKM yang memiliki keterbatasan anggaran dapat sulit
untuk mengembangkan strategi pemasaran digital yang efektif (Meilya &
Burhan, 2023).

Keterbatasan Sumber Daya Fisik.

Keterbatasan sumber daya fisik dapat menjadi kekurangan pemasaran
digital untuk UMKM. UMKM yang memiliki keterbatasan sumber daya fisik
dapat sulit untuk mengembangkan strategi pemasaran digital yang efektif
(Destyarini dkk., 2023).

Keterbatasan Kualitas Produk.

Keterbatasan kualitas produk dapat menjadi kekurangan pemasaran digital
untuk UMKM. UMKM yang memiliki keterbatasan kualitas produk dapat
sulit untuk mengembangkan strategi pemasaran digital yang efektif
(Haryanti dkk., t.t.).

Memahami kekurangan pemasaran digital untuk UMKM, UMKM dapat

mengembangkan strategi pemasaran digital yang lebih efektif dan meningkatkan
kesadaran tentang pentingnya pemasaran digital dalam bisnis mereka.

KESIMPULAN

Strategi pemasaran digital memiliki peran yang sangat signifikan dalam

meningkatkan penjualan dan mempertahankan daya saing UMKM di era digital.
Pemanfaatan platform digital seperti media sosial, SEO, pemasaran konten, dan
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analisis data terbukti mampu membantu UMKM menjangkau pelanggan potensial,
meningkatkan visibilitas merek, serta membangun hubungan yang lebih kuat
dengan konsumen. Namun, tantangan yang dihadapi UMKM, seperti keterbatasan
sumber daya manusia, modal, pengetahuan, dan infrastruktur, menjadi hambatan
utama dalam penerapan strategi pemasaran digital. Oleh karena itu, diperlukan
upaya untuk mengatasi kendala tersebut melalui pelatihan sumber daya manusia,
pengadaan modal yang terjangkau, peningkatan literasi digital, serta
pengembangan infrastruktur yang mendukung. Dengan langkah-langkah ini,
UMKM dapat memaksimalkan potensi pemasaran digital untuk mencapai
keberhasilan yang lebih besar dan berkelanjutan dalam menghadapi persaingan
global.
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