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Abstract

This study states that sophisticated technology makes consumers dependent on technology,
one of which is using the Internet. With the increasing use of the internet,
traders/businesspeople more or less utilize social media such as Instagram, TikTok,
YouTube, Shopee, and Facebook to be able to market their products and services. In addition
to digital strategies in marketing carried out through social media, the quality of the products
and services remains paramount. Consumers are increasingly discerning, often relying on
reviews and user-generated content to inform their purchasing decisions, which places
additional pressure on businesses to maintain high standards and engage authentically with
their audience. Service also needs to be considered by companies and traders in attracting
consumer interest. The development of technology and science is increasing and spreading
widely in the field of trade, which makes the world increasingly limitless in space and time
so that the level of competition that must be faced by producers engaged in the trade business
is also increasing. The strategy that must be carried out is to utilize promotions, which are
an important element in marketing between traders and consumers in interacting.
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INTRODUCTION

Persaingan dalam dunia perbisnisan semakin ketat, yang menjadikan
perusahaan selalu berusaha mencari strategi yang tepat dan cepat dalam
memasarkan produknya. Semua usaha dituntut haru bisa bertindak cepat dan tepat
dalam menghadapi persaingan dilingkungan bisnis yang terus bergerak secara
dinamis dan penuh ketidakpastian. Pemasaran adalah suatu kegiatan yang
merupakan suatu faktor penting dan berpengaruh bagi suatu usaha dalam
meningkatkan serta mempertahankan penjualannya. Karena itu, suatu usaha harus
memiliki strategi yang baik dalam melihat peluang pasar serta kesempatan yang ada,
sehingga usaha tersebut dapat terus meningkat dan dapat dipertahankan.

Perkembangan teknolohi dan globalisasi sangat mempengaruhi pertumbuhan
ekonomi masyarakat dan membuat hampir seluruh elemen kegiatan ekonomi
mengalami peningkatan disetiap aktivitasnya, tak terkecuali di Indonesia. Konsumen
semakin menginginkan pola pemenuhan kebutuhan hidupnya secara efektif dan
efisien. Salah satu peningkatan kemajuan zaman dengan semakin pesatnya fitur-fitur
yang ada pada smartphone serta meningkatkannya pengguna internet dan semakin
maraknya bisnis dibidang online yang memanfaatkan media sosial sebagai sarana
dalam berinteraksi baik menggunakan media sosial Instagram, Tiktok, Shopee,
Facebook, Whatshap dan sebagainya.

Kondisi teknologi yang berkembang semakin pesat menimbulkan hal-hal baru
terjadi dalam kehidupan sehari-hari, sesuatu yang biasanya tidak ada menjadi ada
dan digandrungi oleh banyak orang salah satunya internet. Saat ini jika kita
perhatikan internet menjadi salah satu kebutuhan mendasar bagi setiap manusia,
tanpa internet sepertinya kegiatan sehari-hari dirasa kurang sempurna terlebih
ketersediaannya semakin mudah untuk didapatkan dan hal tersebut terjadi pada
semua kalangan masyarakat. Internet menjadi penting terlebih ketika dibutuhkan
untuk menjalankan sebuah proses komunikasi baik bagi individu maupun organisasi.
Semakin banyak orang menggunakan 2 internet maka timbul perubahan seperti cara
manusia dalam menjalani kehidupan khususnya dalam hal berkomunikasi
(Hernawan 2012:207). Pada kegiatan bisnis besar hingga kecil pun saat ini banyak
memanfaatkan perkembangan teknologi digital.

Dengan adanya teknologi digital, para pelaku bisnis bisa mencari peluang
dengan strategi bisnis untuk melakukan penjualan, strategi bisnis yang dilakukan
adalah melalui pemasaran. Pemasaran merupakan sebuah alur dari sebuah sistem
yang direncanakan oleh pemasar tentang bagaimana menentukan harga,
mempromosikan produk serta mendistribusikannya (Stanton dalam Tambajong,
2013:1293). Proses pemasaran yang tepat akan membantu bisnis atau usaha dalam
meningkatkan persaingan penjualan. Saat ini konsumen lebih pandai dalam memilih
barang yang ada di pasar sehingga produsen sebuah produk harus mampu
merangsang sebuah kebutuhan bagi pasar sasaran sampai pada akhirnya mereka
memiliki keinginan untuk membeli. Keinginan konsumen untuk membeli sebuah
produk yang ada di pasar akan timbul setelah peruasahaan mampu membuat
konsumen menginginkan akan produk tersebut dan merasa bahwa mereka perlu
memilikinya (Kotler Keller 2012).

Keinginan konsumen untuk membeli hadir ketika perusahaan mampu
menyampaikan apa yang ditawarkan melalui kegiatan promosi yang telah
dilakukannya, begitu pula dengan produk yang ditawarkan, ini berkenaan dengan
kesesuaian selera dan kebutuhan konsumen terhadap produk. Aktivitas pembelian
terjadi karena adanya minat beli atau ketertarikan terhadap suatu produk, sedangkan
timbulnya ketertarikan terhadap produk dipicu oleh banyak aspek secara internal
maupun eksternal. Sebagai penjual sangat penting untuk memahami aspek internal
dan internal dimana hal tersebut dapat membantu konsumen merasa perlu membeli
produk.

METHODS

Dalam jurnal ini metode yang digunakan adalah metode kualititatif. Metode
kualitatif itu sendiri adalah suatu proses yang mencoba untuk mendapatkan
pemahaman yang lebih balik mengenali pemasaran dalam menarik minat konsumen.
Dalam penulisan karya ilmiah ini metode penelitian ini menggunakan metode
kualitatif deskriptif. Menurut Arikunto (2017) menyatakan bahwa metode kualitatif
sebagai prosedur penelitian yang menghasilkan data deskriptif berupa kalimat tertulis
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dan lisan dari subjek dan perilaku yang diamati. Teknik pengumpulan data
menggabungkan wawancara dan observasi terhadap UMKM

RESULTS AND DISCUSSION

Penjualan secara online, merupakan salah satu jenis transaksi jual beli yang
menggunakan sosial media dengan menggunakan media internet untuk melakukan
transaksi tersebut. Salat ini banyak usaha offline yang melirik melakukan penjualan
secara online gunal memalsalrkan produk yalitu dengan menggunakan fitur fitur yang
ada pada social media tersebut Hingga salat ini, penjualan secara online merupakan
salah satu transaksi yang paling banyak dipergunakan dalalm jual beli dan dalalm
penelitian ini, penulis lebih memfokuskan untuk melakukan pembalhalsaln
penjualan online di media sosial Tiktok dan Instalgralm. Tiktok hingga salat ini malsih
menjaldi media sosial yang paling banyak dipergunakan dan malsih menjaldi trend
centre. Tiktok merupakan situs jejaring pencalri temaln yang mempunyai tampilan
lengkap dengan banyak kegunalaln yang ditawarkan kepada konsumen/ penggunal.
Memperdagangkan suatu produk dengan menggunakan Tiktok yang dilakukan secara
online lebih mudalh balgi konsumen/penggunal melakukan promosi terhadap produk
yang ditawarkan, dan sebalgali konsumen dan pedagang melakukan transaksi jual
beli tanpa halrus bertemu lalngsung. SelainTiktok jejaring sosial yang juga banyak
diminati/banyak di pergunakan untuk melakukan promosi dan penjualan adaalh
Instalgralm. alplikalsi Instalgralm termalsuk situs jaringan sosial sebalgali lalyalnaln
berbalsis web yang memungkinkan penggunal untuk membuat suatu profil umum
dalalm satu sistem yang terbatals, sertal menampilkan pada penggunalaln lalinnya
yang saling bertalutaln satu salmal lalin, sertal dalpat melihat dan mengalmati dalftalr
koneksi yang merekal punyai malupun dalftalr yang dibuat oleh penggunal lalinnya
dalalm alplikalsi tersebut.

Banyak sekali dampak positif yang dalpat dilakukan melalui promosi secara
online di sosial media, alntalral lalin:

a. Lebih sensibel, sebabtransaksi dilakukan dengan cara tidaklalngsung yalitu
dengan tidakmalalui paldatnya alrus lalu lintals dan tralnsportalsi.

b. Harga yang ditawarkan kepada konsumen lebih muralh dalri harga ketikal kital
lalngsung ketoko tersebut dan bervalrialsi kalrenal sebalgali penggunalal Tiktok
dan Instalgralm tidakperlu membalyalr sewal toko, dan sebalgalinya.

c. Jalngkalualn promosi lebih luals, tidakhalnya didalalm kotal tetalpi juga lualr
kotal balhkan dalpat mecalpali salmpali ke lualr negerei. alpalalgi salat ini promosi
melalui sosial medis banyak sekali menalwalrkan website khusus sebalgali
salralnal transaksi lokal, nalsional talpi juga bisal menjalngkalu salmpali
internalsional.

Selain dampak positif, promosi melalui sosial media juga mempunyai dampak
yang negatif, alntalral lalin:

a. Pembeli tidakbisal melihat sevalral lalngsung keadaaln produk yang akan di beli
konsumen

b. Produk yang dibeli oleh konsumen seringkali tidaksesuali dengan penalwalraln
yang disalmpalikan, sehingga konsumen kecewa

c. Produk yang dibeli konsumen sering tidaksesuali, yang kemungkinaln terjaldi
kalrenal kualitals dalri kalmeral yang dipergunakan kuralng mendukung.

d. Lalmbatnya pengirimaln yang dalpat terjaldi kalrenal konsumen memilih
pengirimaln melalui ekspedisi dengan harga muralh untuk menguralngi bialyal
ongkir sehingga produk yang dipesaln terlalmbat diterimal.

Gencarnya promosi yang dilakukan selalmal ini membuat semalkin dalpat
dikenal malsyalralkat luals terutalmal media sosial Tiktok dan Instalgralm. Menyadari
balhwal dengan semalkin gencalrnya promosi melalui media sosial malkal akan ber
dampak pada omset toko, kalrenal memalnfalatkan media sosial sebalgali media
promosi malkal akan semalkin gencalrnya promosi melalui media sosial malkal akan
ber dampak pada omset toko, kalrenal memalnfalatkan media sosial sebalgali media
promosi malkal akan mempermudalh pembeli untuk melakukan transaksi secara
online dimalnal salat ini fenomenal yang terjaldi lalpisaln malsyalralkat cenderung
menyukali pembelialn secara online tanpa halrus repot-repot menghalbiskan walktu
seperti melakukan transaksi secara offline.

Media sosial Tiktok dan Instagram mempunyai jalngkalualn promosi yang
salngat luals, salat melakukan transaksi jual beli akan dikenakan ongkos kirim yang
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dibebalnkan kepada pembeli, semalkin jaluh jalngkalualn pembeli makan akan
semalkin malhal bialyal ongkos kirim, ongkos kirim yang dibebalnkan kepada pembeli
tergalntung jenis ekspedisi dan jenis palket pengirimaln yang dipilih oleh pembeli
untuk melakukan pengirimaln balralng yang dipesaln, semalkin cepat pengirimaln
malkal akan semalkin tinggi bebaln ongkos kirim yang akan dikelualrkan oleh
pembeli.

Proses wawancara secara mendalam dan observasi yang dilakukan terhadap
tujuh informan tersebut. menjelaskan bahwa perkembangan teknologi membuat para
pelaku usaha mulai menyesuaikan diri dalam proses pemasaran yang semula offline
menjadi online. Dengan memanfaatkan whatsapp, Facebook, Instagram sebagai
media sosial untuk mempromosikan produk agar lebih menarik dan kemudian
menjualnya menggunakan marketplace seperti Shopee, Tokopedia, Go Food, Tiktok
dan E-order (Platform Pemda DKI) sebagai wadah untuk pemesanan produk sehingga
dapat dikenal lebih luas.

Minat beli Pembahasan Ini bertujuan untuk mengetahu minat beli konsumen
pada produk UMKM setelah menerapkan digital marketing meningkat terbukti dari
hasil wawancara yang menyatakan bahwa peningkatan pendapatan 25% hingga 70%
dari pendapatan sebelum menggunakan digital marketing Hal ini sesuai dengan
pernyataan Menurut Ferdinand (dalam Septyadi et al., 2022) Minat beli diidentifikasi
melalui indikator-indikator salah satunya Minat transaksional, yaitu kecenderungan
seseorang untuk membeli suatu produk. Hal ini juga sesuai dengan pernyataan
Saifuddin (2021) yang menyatakan bahwa digital marketing adalah salah satu strategi
yang efektif untuk menarik konsumen. dapat dikatakan bahwa penerapan digital
marketing dapat membentuk suatu proses pemikiran atau presepsi terhadap produk,
sehingga menciptakan suatu motivasi yang terus terekam dalam benak konsumen
sehingga memilki keinginan yang kuat untuk membeli. Atau dengan kata lain
mempengaruhi niat beli konsumen. Kendala Penerapan Digital Marketing Pada
pembahasan ini bertujuan untuk mengetahui kendala yang dihadapi oleh UMKM
dalam menerapkan digital marketing. Hasil penelitian menunjukan bahwa terdapat
kendala yang dihadapi para pelaku usaha atau UMKM dalam penerapan digital
marketing. Kendala tersebut berupa kurangnya kemampuan SDM dalam membuat
konten untuk promosikan produk, kurangnya tenaga kerja dalam menangangi
permintaan konsumen secara online, koneksi internet yang tidak stabil stabil, waktu
pengiriman atau keterlambatan pengiriman dan masuknya kejahatan online atau
cybercrime. Hal ini sesuai dengan Nurul Hidayati (2021), kelemahan dari digital
marketing adalah sebagai berikut: (a) Proses lambat, proses membuka situs web
untuk mendapatkan informasi terkadang berjalan lambat. (b) Penipuan, media
internet sangat rentan dengan tindak kejahatan.

CONCLUSIONS

Berdasarkan analisis dan pembahasan yang telah dijelaskan di atas, dapat
disimpulkan bahwa UMKM menggunakan digital marketing sebagai media untuk
menarik minat beli konsumen sehingga penghasilan meningkat Media untuk
mempromosikan produk menggunakan Whatsapp, Facebook, Instagram dan Tiktok.
Platform tersebut dinilai lebih efektif digunakan dalam berkomunikasi dengan
konsumen. Adapun marketplace yang sering digunakan para pelaku usaha atau
UMKM ialah Shopee, Tokopedia, Go Food dan E-order (Plaform Pemda DKI Jakarta)
sebagai media penjualan produk. selain itu juga terdapat kendala yang serig Kendala
tersebut berupa kurangnya kemampuan SDM dalam membuat konten untuk
promosikan produk, kurangnya tenaga kerja dalam menangangi permintaan
konsumen secara online, koneksi internet yang tidak stabil stabil, waktu pengiriman
atau keterlambatan pengiriman dan masuknya kejahatan online atau cybercrime.
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