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Abstract: This study investigates digital marketing innovations aimed at improving the market 
presence and business performance of micro, small, and medium enterprises (MSME) involved 
in digital marketing of honey products in East Belitung Regency. Interviews were conducted 
with local honey producers, analyzing existing digital marketing practices and strategies, and 
the study also identified key opportunities for innovation focused on developing practical 
digital marketing strategies, including the use of social media platforms and e-commerce 
platforms through literature review. The results showed that there was increased online 
visibility, greater consumer engagement, and increased sales for honey producers. The study 
aims to provide actionable recommendations according to the unique needs of UMKM honey 
producers, which ultimately support digital transformation and local business growth in East 
Belitung Regency. 
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Abstrak: Penelitian ini menyelidiki inovasi pemasaran digital yang bertujuan untuk 
meningkatkan kehadiran pasar dan kinerja bisnis usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) 
yang terlibat dalam pemasaran digital produk madu di Kabupaten Belitung Timur. Wawancara 
yang dilakukan dengan produsen madu lokal, yakni menganalisis praktik dan strategi 
pemasaran digital yang ada, penelitian ini juga mengidentifikasi peluang utama untuk inovasi 
yang berfokus pada pengembangan strategi pemasaran digital praktis, termasuk penggunaan 
platform media sosial dan platform e-commerce melalui tinjauan literatur. Hasil yang didapat 
bahwa adanya peningkatan visibilitas online, keterlibatan konsumen yang lebih besar, dan 
peningkatan penjualan bagi produsen madu. Adapun, penelitian ini bertujuan untuk 
memberikan rekomendasi yang dapat ditindaklanjuti sesuai dengan kebutuhan unik produsen 
madu UMKM, yang pada akhirnya mendukung transformasi digital dan pertumbuhan bisnis 
lokal di Kabupaten Belitung Timur. 
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PENDAHULUAN 
Munculnya pemasaran digital telah merevolusi cara bisnis berinteraksi dengan 

konsumen, menawarkan peluang yang cukup besar untuk pertumbuhan dan visibilitas di era 
digital saat ini. Bagi usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) di Kabupaten Belitung Timur, 
khususnya produsen madu bahwa dengan memanfaatkan pemasaran digital dapat menjadikan 
transformasi bisnis yang tepat (Calderon-Monge & Ribeiro-Soriano, 2024; Cevher, 2024). 
Meskipun dilihat memiliki potensi manfaat yang besar, banyak UMKM menghadapi tantangan 
signifikan dalam memanfaatkan teknologi ini secara efektif . Metode pemasaran tradisional 
masih sering kali dilakukan dan gagal menjangkau pasar yang lebih luas, sehingga penting 
menyoroti strategi digital yang inovatif  dan kreatif untuk bersaing di pasar yang berkembang 
pesat (Rathore, 2024). 

Kabupaten Belitung Timur memiliki potensi alam dengan sumber daya hutan yang luar 
biasa sehingga dapat menghasilkan produksi madu melimpah dalam memenuhi customer 
needs, dimana produsen madu lokal dapat berkontribusi signifikan terhadap ekonomi regional 
dan warisan budaya (Jumawan et al., 2023). Namun, produsen sering menghadapi hambatan 
seperti keahlian pemasaran yang terbatas, infrastruktur digital yang tidak memadai, dan 
kurangnya paparan praktik pemasaran kontemporer (Widodo, 2023). Untuk mengatasi 
tantangan ini, memahami dan menerapkan strategi pemasaran digital sangatlah penting, 
karnanya penelitian memiliki tujuan untuk mengeksplorasi bagaimana inovasi pemasaran 
digital dapat menjembatani kesenjangan antara praktik tradisional dan harapan konsumen 
modern saat ini (Gleason Rodríguez et al., 2021). 

Pemasaran digital mencakup berbagai alat dan strategi, termasuk pemasaran media sosial 
seperti facebook, instagram, tiktok, dll (Silva et al., 2024; Smith et al., 2024), serta platform e-
commerce: shopee, tokopedia, dan bukalapak (Ma & Gu, 2024; Semenda et al., 2024). Masing-
masing komponen ini menawarkan keuntungan unik untuk meningkatkan visibilitas merek, 
melibatkan target buyer, dan tentunya dapat mendorong penjualan (Zainal et al., 2019). Bagi 
produsen madu UMKM, penerapan alat-alat ini dapat memberikan keunggulan kompetitif 
dengan meningkatkan kehadiran online yang memungkinkan mereka terhubung dengan basis 
konsumen yang lebih luas bahkan tidak hanya skala nasional tetapi internasional (Sembiring et 
al., 2019). Oleh karena itu, menarik untuk mengkaji bagaimana inovasi pemasaran digital ini 
dapat diadaptasi dalam memenuhi kebutuhan khusus produsen madu lokal di Kabupaten 
Belitung Timur. 

Tujuan penelitian ini adalah untuk memberikan rekomendasi bagi produsen madu 
UMKM di Kabupaten Belitung Timur dalam upaya pemasaran digital mereka kearah 
pemanfaatan teknologi digital. Dengan menganalisis praktik saat ini dan mengidentifikasi area 
apa saja yang perlu ditingkatkan, penelitian ini menawarkan solusi praktis yang dapat 
mendorong pertumbuhan bisnis (Paraušić et al., 2024). Temuan ini memberikan wawasan 
berharga mengenai bagaimana pemasaran digital dapat digunakan secara efektif untuk 
mengatasi tantangan dan membuka peluang baru bagi produsen madu lokal, yang pada 
akhirnya berkontribusi pada keberhasilan masa depan yang berkelanjutan untuk jangka 
panjang. 

Berdasarkan tujuan penelitian ini, kami menawarkan hipotesis sebagai berikut: 
1) Penerapan strategi pemasaran digital yang tepat akan meningkatkan visibilitas online dan 

pengenalan merek secara signifikan bagi produsen madu UMKM di Kabupaten Belitung 
Timur. 

2) Pemanfaatan platform media sosial e-commerce sebagai bagian dari strategi pemasaran 
digital akan meningkatkan keterlibatan konsumen dan menghasilkan penjualan yang lebih 
tinggi bagi produsen madu UMKM di Kabupaten Belitung Timur. 

3) Integrasi alat e-commerce ke dalam strategi pemasaran akan meningkatkan penjualan online 
dan jangkauan pasar lebih luas bagi UMKM produsen madu di Kabupaten Belitung Timur. 
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METODE 

Metodologi penelitian ini melibatkan pendekatan metode campuran yang 
menggabungkan literature review dan wawancara. Awalnya, literature review dilakukan untuk 
memahami strategi pemasaran digital yang ada dan dampaknya terhadap visibilitas merek, 
keterlibatan konsumen, dan penjualan. Kajian ini akan mengidentifikasi praktik terbaik dan 
pendekatan inovatif yang relevan bagi produsen madu UMKM. Kemudian, wawancara dengan 
produsen madu lokal untuk mengumpulkan wawasan kualitatif tentang praktik pemasaran 
mereka saat ini, tantangan, dan persepsi terhadap strategi pemasaran digital. Adanya wawasan 
gabungan dari literature review dan wawancara akan dianalisis untuk menilai efektivitas 
strategi pemasaran digital yang ditargetkan, keterlibatan media sosial, dan integrasi e-
commerce. Pendekatan ini bertujuan untuk memberikan rekomendasi untuk meningkatkan 
pengenalan merek, keterlibatan konsumen, dan penjualan bagi produsen madu UMKM di 
Kabupaten Belitung Timur. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

Tabel 1 menampilkan 4 (empat) pelaku UMKM produk madu, dimana jenis madu trigona 
menjadi salah satu jenis produk yang diminati oleh konsumen, semua pelaku usaha ini 
memanfaatkan media sosial dan platform e-commerce untuk memperluas jangkauan pasar 
mereka dan meningkatkan visibilitas produk mereka secara online. Adapun pelaku UMKM 
produk madu ini terpilih karena data yang kami terima dari Dinas Tenaga Kerja Koperasi, 
UKM Kabupaten Belitung Timur merupakan yang paling aktif menggunakan platform digital 
dalam memasarkan produknya dan termasuk kategori terbaik.  

 
Tabel 1. Pelaku UMKM untuk Produk Madu 

Nama UMKM Jenis Produk Media Sosial yang digunakan 

Family Honey (Sugiarto) Madu Trigona Facebook, Whatsapp, Instagram, 
Shopee 

Friskila Natural Beauty Minuman Sari Rempah Friskila 
dan Madu Trigona Friskila 

Facebook, Whatsapp, Instagram, 
Shopee 

Madu Mana Bee Madu Facebook, Whatsapp, Instagram 
Bee Tua Madu Facebook, Whatsapp, Instagram 

Sumber: Hasil Riset 
 
Dari hasil wawancara kami dengan Bapak Sugiato pemilik produk madu Trigona Family 

Honey yang diketahui pemasarannya melalui platform whatapps, facebook, instagram, dan 
shopee sangat membantu menjangkau pasar yang lebih luas, bahkan saat ini banyak negara 
tetangga seperti Malaysia dan Singapore telah menjadi langganan tetap. Strategi pemasaran 
digitalnya tidak hanya konten berbentuk tulisan tetapi video dan foto turut dilibatkan, juga live 
streaming mendekatkan ke konsumen lebih dalam lagi dalam mengenal produk, khususnya 
bagi konsumen generasi muda. Tiktok merupakan tren saat ini dengan jumlah pembeli 
menanjak setiap bulan, diikuti dengan facebook, whatapps,instagram, dan shopee. Perubahan 
yang mendasar kami melihat pada Gambar 1 bahwa produk ini berubah kemasan yang 
sebelumnya hanya menggunakan botol plastik umumya tetapi saat ini ada inovasi dan sentuhan 
kreatif dengan botol kemasan di rancang unik agar dapat menarik minat konsumen.  

Adapun terkait dengan produksi menggunakan peralatan yang mendukung untuk 
mempercepat proses produksi, sehingga dapat memenuhi kebutuhan konsumen dengan 
permintaan dalam jumlah skala besar. Pertemuan-pertemuan internasional seperti G20 
Development Ministerial Meeting (DMM) pada tahun 2022 dan High Level Task Force on 
ASEAN Community Post 2025 Vision (HLTF-ACV) yang diadakan di Belitung tahun 2023, ini 
memberikan kontribusi sangat besar pada peningkatan penjualan produk UMKM, dan 

https://dinastirev.org/JEMSI


https://dinastirev.org/JEMSI,                                                    Vol. 5, No. 6, Juli 2024  
                                   
 

666 | P a g e  
 

pengalaman positif dari konsumen seringkali membuat mereka kembali untuk melakukan 
pemesanan walaupun sudah balik ke negara asalnya. 
 

 
Sumber: Hasil Riset (Family Honey) 

Gambar 1. Kemasan Produk 
 
H1: Penerapan strategi pemasaran digital yang tepat akan meningkatkan visibilitas 
online dan pengenalan merek secara signifikan bagi produsen madu UMKM di 
Kabupaten Belitung Timur 

Analisis data yang dikumpulkan melalui literature review mengungkapkan dampak 
positif yang substansial dari strategi pemasaran digital yang terarah pada visibilitas dan 
pengenalan merek bagi produsen madu UMKM. Literatur menunjukkan bahwa bisnis yang 
menggunakan taktik pemasaran digital yang disesuaikan seperti iklan yang terarah, dan 
kampanye media sosial yang dioptimalkan, akan mengalami peningkatan signifikan dalam 
visibilitas online dan kesadaran merek (Tabel 2).  literature review juga menegaskan bahwa 
bisnis dengan rencana pemasaran digital yang matang dapat memberikan manfaat dari 
peningkatan peringkat mesin pencari dan posisi merek yang paling efektif. 

Wawancara dengan produsen madu lokal semakin menyakinkan temuan ini, bahwa 
produsen yang menerapkan strategi pemasaran digital secara khusus, melaporkan peningkatan 
yang nyata melalui kehadiran online merek mereka dan pengenalan ke konsumen. Misalnya, 
mereka yang terlibat dalam optimasi mesin pencari melihat situs web mereka mendapat 
peringkat lebih tinggi dalam hasil pencarian, yang mengarah pada peningkatan lalu lintas dan 
visibilitas merek. Peningkatan visibilitas tidak hanya meningkatkan pengenalan merek tetapi 
juga menarik viewer yang lebih luas, dimana hal ini sangat penting bagi pertumbuhan bisnis 
produsen madu UMKM di Kabupaten Belitung Timur. Temuan ini menunjukkan bahwa 
investasi pemasaran digital yang strategis merupakan pendekatan yang berharga untuk 
meningkatkan visibilitas merek dan membangun kehadiran pasar yang lebih kuat di era digital. 
 

Tabel 2. Visibilitas online dan Pengenalan Merek 
Kategori Visibilitas online dan Pengenalan 

Merek 
Indikator Keberhasilan Referensi 

Visibilitas 
Online 

Tingkat keterlihatan produk madu 
UMKM di platform digital seperti 
media sosial, mesin pencari, dan 
situs web. 

• Peningkatan jumlah pengunjung 
situs web 

• Peningkatan jumlah interaksi di 
media sosial 

• Peningkatan peringkat SEO 

(Adwan & Altrjman, 
2024; Ali & Amir, 
2024; Ruiz Viñals et 
al., 2024) 

Pengenalan 
Merek 

Tingkat kesadaran dan pengenalan 
merek madu UMKM di kalangan 
konsumen potensial serta perbedaan 
merek dibandingkan kompetitor. 

• Peningkatan pengenalan merek 
di survei konsumen 

• Peningkatan jumlah pencarian 
merek 

• Peningkatan ulasan positif 

(Dong et al., 2024; 
Munir et al., 2024; 
Shams et al., 2024) 
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H2: Pemanfaatan platform media sosial dan e-commerce sebagai bagian dari strategi 
pemasaran digital akan meningkatkan keterlibatan konsumen dan menghasilkan 
penjualan yang lebih tinggi bagi produsen madu UMKM di Kabupaten Belitung Timur 

Pada Tabel 3, hasil literature review mengkonfirmasikan bahwa pemasaran media sosial, 
termasuk iklan bertarget, konten menarik, live streaming, dan kampanye interaktif, secara 
signifikan meningkatkan interaksi konsumen dan loyalitas mereka. Data memvalidasi bahwa 
platform media sosial berperan penting dalam mendorong keterlibatan konsumen dan 
pertumbuhan penjualan bagi produsen madu di Kabupaten Belitung Timur. Media sosial 
menyediakan ruang yang dinamis bagi produsen untuk berinteraksi dengan viewer mereka, 
berbagi konten, dan mempromosikan produk mereka dengan cara yang menarik secara visual 
agar konsumen merasa tertarik untuk masuk lebih dalam mengenali produk yang ditawarkan. 

Wawancara dengan produsen madu lokal mengungkapkan bahwa mereka secara aktif 
menggunakan platform seperti facebook, instagram, dan tiktok, hal ini terlihat peningkatan 
yang nyata dalam metrik keterlibatan konsumen, termasuk like, comment, share, dan interaksi 
secara keseluruhan. Produsen madu ini juga mengatakan volume penjualan meningkat 
disebabkan adanya korelasi dengan kampanye media sosial yang mereka suarakan terutama 
facebook dengan peningkatan signifikan pada visibilitas pelanggan dan saluran komunikasi 
langsung yang disediakan oleh platform ini. Pemasaran media sosial secara rutin dengan 
memposting konten yang menarik, promosi, dan berinteraksi dengan pengikut akan mengalami 
peningkatan dalam menarik minat konsumen. 

 
Tabel 3. Platform Media Sosial dan E-Commerce 

Kategori Platform Media Sosial dan E-
Commerce 

Indikator Keberhasilan Referensi 

Platform 
Media Sosial 

Penggunaan media sosial seperti 
Facebook, Instagram, dan TikTok 
untuk berinteraksi dengan 
konsumen, mempromosikan 
produk, dan membangun 
komunitas. 

• Peningkatan jumlah pengikut 
dan interaksi di media sosial 

• Peningkatan keterlibatan (likes, 
comments, shares) 

• Peningkatan konversi dari 
kampanye media sosial. 

(Bala et al., 2024; 
Erol & Kuyucu, 2024; 
Quinlan & Grozinger, 
2024) 

E-Commerce 

Penggunaan platform e-commerce 
seperti Tokopedia, Shopee, dan 
Bukalapak untuk menjual produk 
madu secara online, termasuk 
strategi listing dan promosi di 
platform tersebut. 

• Peningkatan jumlah penjualan 
online 

• Peningkatan rating dan ulasan 
produk 

• Peningkatan jumlah kunjungan 
ke halaman produk 

(Al-Dwairi & 
Alawneh, 2024; 
Semenda et al., 2024; 
Udayana et al., 2024) 

 
H3: Integrasi alat e-commerce ke dalam strategi pemasaran akan meningkatkan 
penjualan online dan jangkauan pasar lebih luas bagi UMKM produsen madu di 
Kabupaten Belitung Timur 

Mengintegrasikan perangkat e-commerce ke dalam strategi pemasaran dapat secara 
signifikan meningkatkan penjualan online dan memperluas jangkauan pasar. Tabel 4 
mengungkapkan bahwa literatur tentang e-commerce menekankan bahwa perangkat seperti 
toko online, gateway pembayaran, dan platform penjualan digital meningkatkan kemampuan 
bisnis untuk menjangkau viewer yang lebih luas dan menyederhanakan proses pembelian. 
Integrasi perangkat e-commerce, khususnya melalui API Shopee, telah menunjukkan dampak 
positif yang signifikan pada penjualan online dan jangkauan pasar bagi produsen madu 
UMKM. Tinjauan pustaka menyoroti bahwa platform e-commerce dengan kemampuan API 
yang kuat, seperti Shopee, menyediakan fitur-fitur seperti pembaruan inventaris waktu nyata, 
pemrosesan pesanan yang efisien, dan penanganan pembayaran yang cepat dan efisien. 
Integrasi API memfasilitasi pencatatan produk yang lebih mudah, pembaruan otomatis pada 
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tingkat stok, dan pemenuhan pesanan yang lebih efektif, yang secara langsung berkontribusi 
pada peningkatan penjualan dan jangkauan pasar. 

Wawancara dengan produsen madu lokal mengungkapkan bahwa mereka belum 
memanfaatkan API e-commerce seperti shopee dalam pemasaran digital mereka. Walaupun 
tidak memanfaatkan API e-commerce, produsen melaporkan transaksi tetap lancar, tetapi 
seharusnya dengan memanfaatkannya dalam menambah fitur-fitur di toko mereka sehingga 
konsumen lebih gampang mengenali produk yang diinginkan, mereka juga dapat mengelola 
etalase daring mereka dengan lancar, menyinkronkan inventaris, dan memproses transaksi 
secara efisien. Tentunya, dengan menerapkan solusi e-commerce ini tidak hanya meningkatkan 
penjualan online tetapi juga ekspansi ke pasar geografis baru, jangkauan yang diperluas sangat 
penting bagi produsen madu UMKM yang ingin meningkatkan skala operasi mereka dan 
mengakses basis pelanggan yang lebih lebar. Oleh karena itu, mengintegrasikan perangkat e-
commerce merupakan strategi yang efektif untuk meningkatkan penjualan dan memperluas 
peluang pasar, mendukung pertumbuhan dan keberlanjutan produsen madu di wilayah tersebut. 
Dengan demikian, mengintegrasikan teknologi ke dalam strategi pemasaran tidak hanya 
memfasilitasi peningkatan penjualan tetapi juga meningkatkan jangkauan dan daya saing 
produsen madu UMKM di pasar digital. 

 
Tabel 4. Integrasi Alat E-Commerce 

Kategori Integrasi Alat E-Commerce Indikator Keberhasilan Referensi 

Integrasi Alat 
E-Commerce 

Penerapan berbagai alat dan fitur 
e-commerce, seperti sistem 
manajemen inventaris, analitik 
penjualan, dan alat pemasaran 
otomatis untuk meningkatkan 
efektivitas penjualan online dan 
memperluas jangkauan pasar. 

• Peningkatan jumlah penjualan 
online 

• Peningkatan akurasi dan efisiensi 
manajemen inventaris 

• Peningkatan jangkauan pasar 
melalui fitur promosi dan iklan 
yang terintegrasi 

• Peningkatan analitik penjualan 
dan pemahaman pelanggan 

(Rathore, 2024; 
Udayana et al., 
2024; 
Wahyundaru et 
al., 2024; Yao et 
al., 2024) 

 
KESIMPULAN 

Temuan ini menegaskan bahwa strategi pemasaran digital yang tepat sasaran secara 
signifikan meningkatkan visibilitas dan pengenalan merek bagi produsen madu UMKM di 
Kabupaten Belitung Timur. Dengan memanfaatkan platform media sosial secara efektif akan 
meningkatkan keterlibatan konsumen dan mendorong penjualan yang lebih tinggi. Selain itu, 
mengintegrasikan alat e-commerce seperti API Shopee bahwa terbukti penting untuk 
memperluas penjualan online dan menjangkau pasar yang lebih luas lagi. Dengan 
menggunakan kombinasi inovasi digital ini akan mendukung peningkatan kehadiran pasar dan 
tentunya efisiensi operasional. Maka mengadopsi strategi ini, produsen madu UMKM dapat 
mengatasi keterbatasan pemasaran tradisional yang konvensional dan mencapai pertumbuhan 
yang substansial. Penelitian ini menekankan pentingnya merangkul digital tool agar tetap 
kompetitif dan memenuhi permintaan konsumen yang terus berkembang di pasar modern. 
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