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Abstract: This study aims to 1) identify and analyze parts of search engine optimization and
social media to influence online purchase considerations, and 2) also identify and analyze
search engine optimization, social media, and internet advertising to influence online
purchase considerations. This research is a descriptive and quantitative type. The data
analysis method used is a qualitative literature survey method. Literature review data
collection consists of articles or journals that have been made before. The results of the study
show that 1) Search engine optimization and social media have a strong influence on
increasing sales. 2) Search engine optimization and simultaneous social media have a large
positive effect on increasing sales.
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Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk 1) Mengidentifikasi dan menganalisis bagian dari
optimasi mesin pencari dan media sosial untuk mempengaruhi pertimbangan pembelian
secara daring, dan 2) Juga mengidentifikasi dan menganalisis optimasi mesin pencari, media
sosial, dan iklan internet untuk mempengaruhi pertimbangan pembelian secara daring.
Penelitian inia ini berjenis deskriptif dan kuantitatif. Metode analisis data yang digunakan
adalah metode survey kepustakaan kualitatif. Pengumpulan data tinjauan pustaka terdiri dari
artikel atau jurnal yang pernah dibuat sebelumnya. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 1)
Optimasi mesin pencari, dan media sosial memiliki pengaruh yang kuat terhadap peningkatan
penjualan. 2) Optimisasi mesin pencari, dan media sosial simultan berpengaruh positif yang
besar atas peningkatan penjualan.
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Kata Kunci: Pemasaran Digital, Penjualan, UMKM, Media Sosial, Mesin Pencari.

PENDAHULUAN

Saat ini bisnis di Indonesia berkembang sangat pesat, dengan adanya kemajuan
teknologi, inovasi dan kreativitas, serta munculnya banyak merek baru, pengusaha yang
dipimpin oleh Generasi Z semakin kompetitif dalam bisnis. Setiap orang memiliki banyak
pilihan untuk memilih produk yang mereka inginkan, dan setiap pengusaha harus datang
dengan inovasi dan cara baru untuk menarik konsumen. Banyak kompetisi komersial sering
menggunakan produk yang sama, dan setiap pekerja komersial harus dapat bersaing secepat
mungkin untuk bersaing dengan pekerja komersial dan menarik lebih banyak konsumen.

Untuk mengkomunikasikan merek suatu produk atau jasa, diperlukan media untuk
menjangkau konsumen sasaran. Bentuk ini disebut komunikasi pemasaran. Tujuannya untuk
menyebarkan informasi dan untuk mempengaruhi, mendidik, menghibur dan mengingatkan
konsumen.

Alat komunikasi pemasaran terpadu dapat dipisahkan dari kumpulan pemasaran yang
ada. Kumpulan promosi meliputi periklanan, penjualan pribadi, penjualan promosi, hubungan
masyarakat, dan pemasaran langsung. Salah satu elemen dari kumpulan promosi ini adalah
digital marketing.

Pemasaran digital adalah jenis pemasaran kreatif yang dirancang untuk membantu
calon konsumen lebih memahami suatu produk atau layanan. Pada saat yang sama
mempengaruhi calon pembeli untuk membeli dan menggunakan produk atau jasa perusahaan
melalui Internet.

Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) pada tahun 2014 menjelaskan
terdapat 4.444 pengguna Internet di Indonesia yang berusia antara 18 dan 25 tahun, atau
hampir setengah (49%) dari 4.444 pengguna Internet di Indonesia. Orang-orang seusia ini
memiliki kepribadian seperti itu.

Menggunakan teknologi digital dan memiliki keahlian menjalankam teknologi
berbasis internet dengan sangat aktif selama evolusi yang pesat ini, kebanyakan orang
mengandalkan teknologi sebagai sarana dalam melakukan aktivitas, termasuk kampanye
pemasaran. Memasarkan produk dan jasa serta menjangkau konsumen melalui sarana digital
disebut pemasaran digital, yang tujuan utamanya adalah untuk mempromosikan produk
melalui berbagai media digital.

Saat ini dengan berkembangnya teknologi informasi, masyarakat enggak akan
mempersoalkan waktu, batas, dan seberapa jauh karena dipermudah dengan adanya
teknologi. Teknologi informasi menciptkan jaringan, yang memberikan dampak besar
keuntungan buat usaha kecil menaikkan aspek promosi produk. Internet menawarkan
keuntungan untuk menaikan peluang bagi usaha kecil untuk menjalin kerja sama dengan
wirausaha lainnya.

Media sosial merupakan satu dari sekian banyak teknologi internet yang berkembang
sangat cepat dan dapat mendorong kemajuan pemasaran pada usaha kecil. Sosial media
mempunyai kemampuan untuk menjalin hubungan dengan sederhana. Sosial media sekarang
ini dipakai menjadi sarana periklanan dan interaksi yang berguna karena punya keunggulan
jumlah pengguna yang banyak dan tidak membutuhkan pembuatan akun media sosial.

Saat ini terdapat 3,773 miliar pengguna internet di seluruh dunia, 2,789 miliar
pengguna media sosial, dan Indonesia sendiri memiliki jumlah pengguna internet yang sangat
besar dengan 132 juta pemakai internet aktif dan 106 juta pemakai social media (Kominfo,
2017). Di antara 106 juta pemakai media sosial di Indonesia, Youtube merupakan media
terpopuler dengan basis teratas sebesar 49%, diikuti oleh pemakai Facebook sebesar 48%,
Instagram sebesar 39%, Twitter sebesar 38%, diikuti olen WhatsApp sebesar 38%
(Mahardika dan Aggie, 2018)
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Oleh karena itu, untuk memberikan pelayanan yang bagus kepada konsumen dan
sekaligus mempromosikan produk kepada UKM, dirancanglah media informasi berupa media
sosial untuk mempromosikan dan menjual produk yang ada. Promosi sangat penting dalam
menjual produk. Promosi membutuhkan media yang membantu mempromosikan tujuan
konsumen.

Pembentukan masalah
1. Apa dampak media sosial terhadap peningkatan penjualan UMKM?
2. Apa dampak search engine terhadap peningkatan penjualan UMKM?

KAJIAN PUSTAKA
Usaha Kecil, Menengah dan Mikro (UMKM)

Kesadaran akan manfaat penggunaan T1 menjadi salah satu penggerak bagi UKM untuk
memanfaatkan media Tl (Alam S.S. Noor, 2009). Media sosial adalah seperangkat aplikasi
berbasis Internet yang dibentuk di atas kerangka ideologis yang memungkinkan terciptanya
perubahan konten informasi dari pengguna Internet (Kaplan dan Haenlein, 2010).

Penjualan
Jual beli adalah kesepakatan antara pembeli dan penjual dimana penjual memasarkan
suatu barang dengan tujuan pembeli akan dapat memberikan beberapa mata uang dengan
harga jual yang disepakati sebagai alat tukar untuk produk tersebut. (M. Muslihudin, 2013).
Jika jumlah kegiatan penjualan besar, banyak pelanggan yang membutuhkan barang
atau jasa yang dijual. Jika sebaliknya terjadi, produk salah, atau bisnis mungkin tidak
membidik target pasar yang tepat.

Pemasaran Digital

Angka ekonomi memutuskan harga barang dan jasa. Elemen kunci untuk membuat nilai
ekonomi yaitu ada produksi, berikutnya pemasaran, dan yang terakhir konsumsi. Pemasaran
disebut sebagai jembatan karena menghubungkan antara produksi dan konsumsi (Limakrisna
dan Purba, 2017).

Pemasaran adalah salah satu metode terpadu dari aktivitas bisnis yang dipersiapkan
dalam merencanakan, menetapkan harga, mengiklankan, dan mendistribusikan barang dan
jasa yang dapat memenuhi keinginan konsumen saat ini dan potensial (William J. Staton,
1985).

Perdagangan Barang Atau Jasa.

Oleh karena itu, pengertian pasar tidak lagi mengacu pada suatu tempat, tetapi pada
suatu peristiwa atau pertemuan antara pembeli dan penjual saat menawarkan produk kepada
konsumen (Laksana, 2019).

Pemasaran digital adalah aktivitas yang memanfaatkan teknologi untuk menciptakan
hubungan yang terintegrasi, terarah, dan terukur untuk menarik dan menjaga pelanggan
sambil membangun tingkat keterlibatan yang lebih intens (Royle dan Laing, 2014).

Mesin Pencari

Mesin pencari seperti Google dan banyaknya pengguna media sosisal tersebut dapat
dijadikan sebagai kesempatan promosi yang bagus buat menawarkan produk yang disukai
oleh pembeli (Harto, 2020).

Optimasi mesin pencari atau Search Engine Optimization (SEO) adalah pengoptimalan
situs web agar ditempatkan pada posisi terbaik. Mesin pencari bekerja seperti membaca dan
kemudian mengklik tautan lain pada halaman tersebut. Perbedaannya adalah Google
menggunakan Googlebot. Googlebot adalah sekelompok besar komputer yang melakukan
pencarian dengan jutaan Kkali lebih cepat daripada manusia (Musker,2010). SEO berniat
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untuk memajukan kuantitas dan juga kualitas jejak penhunjung melewati mesin pencari
menuju situs web tertentu menggunakan tahap kerja atau algoritma pada mesin pencari
tersebut.

Teknik penggunaan SEO dikategorikan sebagai 2 macam cara, yaitu: on-site
optimization dan off-side optimization (Rehman dan Khan, 2013).

Media Sosial

Media sosial adalah sebuah konsep yang membantu pemilik UMKM untuk memperluas
akses pemasarannya. Media sosial berbasis internet telah memperbaiki pola penyebaran
informasi dari satu menjadi banyak.

Pengelompokan aplikasi berdasar internet dan dibangun di atas kerangka kerja WEB
2.0 yang menghubungkan satu individu ke individu yang lain untuk berbagi informasi. WEB
2.0 adalah sebuah fondasi dasar untuk pembentukan media sosial, platform ini menyediakan
pengguna dengan kenyamanan untuk saling berbagi.

Contoh media sosial yang saat ini digunakan untuk menyebarkan informasi dengan
cepat, viral, dan jangkauan yang luas yaitu: Facebook, Instagram, Tiktok.

METODE

Dalam penelitian ini metode yang digunakan yaitu metode kualitatif literatur review.
Teknik ini bertujuan untuk memaparkan beragam teori yang sesuai dengan permasalahan
yang saat ini diteliti menjadi bahan rujukan dalam pembahasan hasil penelitian. Dengan
variable bebas sebagai variabel sosial media dan variabel search engine, sedangkan variabel
terikat sebagai peningkatan penjualan. Kumpulan data literatur review yang terdiri dari artikel
jurnal yang pernah dibuat sebelumnya.

HASIL DAN PEMBAHASAN

— Instagram —
Sosial Media -
(X1) — Facebook —
> Penjualan pada
. UMKM
- TikTok - (Y1)

A

L E-commerce ||

Search Engine

(X2)
Gambar 1. Kerangka Konseptual
Keterangan:
X1 : Pengaruh Sosial Media
X2 : Pengaruh Search Engine
Y1l : Peningkatan Penjualan pada UMKM

Hasil penelitian yang telah di lakukan adalah, sebagai berikut:
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Pengaruh Media Sosial

Media sosial merupakan sebuah saluran yang biasa terhubung menggunakan internet
yang berfokus kepada hubungan antar individu manusia. Ada berbagai jenis media sosial
seperti konten creator, blog, situs jejaring sosial, beberapa macam game virtual, dan aktivitas
sosial virtual merupakan jenis jenis media sosial. Fitur yang berada di media sosial terbagi
menjadi 3 bagian sebagai berikut: pemrosesan pemberitahuan, berbagai macam hiburan, dan
interaksi sosial. Ada kategori yang menjelaskan bahwa fungsi sosial media mempersiapkan
platform yang terbuka untuk berkomunikasi timbal balik, penyebaran informasi dan
hubungan sosial.

Dengan meningkatnya penggunaan media sosisal, perusahaan mencobanya sebagai
prospek usaha dan juga perikalanan secara online menjadi salah satu diantara prospek bisnis
yang sangat popular dikalangan penggunanya. Dengan menggunakan social media sebagai
tempat mengiklankan, sangat berguna buat perusahaan. Keadaan tersebut membuat, sosial
media mampu membuat ikatan yang baik dengan pengguna lain dan menjadikan media sosial
jalan distribusi iklan yang startegis. Jenis-jenis pemasaran digital yang mengelola citra merek
di berbagai media sosial yaitu:

1. Instagram

Sebagian besar pengguna Instagram yang mempunyai akun bisnis Instagram tidak
selalu bisa menggunakan akun bisnis secara optimal. Sekitar 75% pengguna Instagram
melakukan aktivitas seperti berbelanja, mencari, atau melihat suatu postingan yang
menarik. Tetapi menarik pengguna Instagram tidak selalu berarti konversi yang lebih
tinggi dan lebih banyak penjualan untuk bisnis.

Instagram mempunyai berbagai macam fitur yang dapat membantu pengguna
Instagram untuk mempromosikan produk yang mereka jual sehingga produk mendapatkan
Insight dan exposure . Para Pelaku usaha dapat mengoptimalkan fitur yang terdapat di
Instagram sebagai salah satu cara berkomunikasi dengan para pengikut akunnya. Salah
satu contoh berkomunikasi di dalam Instagram bisa dengan menambahkan komentar pada
foto yang sudah diunggah. Dengan mengatur feeds Instagram untuk menarik perhatian
pembeli dan gaya bahasa saat interaksi pembeli dapat meningkatkan penjualan produk.

2. Facebook

Facebook merupakan sebuah platform media sosial terbesar dan terpercaya di
dunia. Karena itu, tidak perlu mengirim surat dan menunggu balasan. Facebook juga
memiliki fitur untuk berbisnis. Facebook Marketplace merupakan fitur tidak berbayar
yang disediakan oleh facebook yang dapat digunakan oleh pengguna facebook untuk
bertransaksi baik membeli dan menjual sebuah barang. Pada Facebook Marketplace, anda
bisa mempromosikan dan mencari sebuah produk yang anda inginkan berdasarkan lokasi
yang telah anda pilih. Selain itu terdapat pula fitur messenger yang memungkinkan adanya
komunikasi antara pembeli dan penjual sebelum terjadinya sebuah kesepakatan dalam
bertransaksi. Tetapi, masih terdapat sebuah kekurangan pada Facebook Marketplace,
Facebook Marketplace saat ini belum menyediakan sebuah opsi pembayaran di dalam
fiturnya.

Facebook Marketplace merupakan sebuah Langkah yang tepat jika seseorang baru
akan mulai menekuni dunia bisnis online. Prosesnya sederhana dan tidak berbayar.
Dengan informasi produksi yang lengkap, responsive dalam membalas pesan pembeli, dan
promosi ke grup jual beli di sekitar tempat tinggal dapat membantu peningkatan penjualan.

3. TikTok

TikTok merupakan aplikasi sosial media yang paling populer di Indonesia. Bagi
UMKM menggunakan fitur jualan di TikTok sangat menguntungkan. TikTok Shop
merupakan fitur social commerce yang mempermudah para konsumen untuk berpromosi
dan menjual produknya melalui aplikasi TikTok. TikTok Shop memudahkan konsumen
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untuk menjalankan bisnis pribadi melalui aplikasi,Selain itu fitur live di aplikasi Tiktok
juga bisa digunakan sebagai wadah untuk mempromosikan produk.

Fitur ini merespons adanya peningkatan penjualan produk secara online melalui
aplikasi dan media sosial. Dengan daftar melalui Seller Center TikTok Shop sudah bisa
berjualan di TikTok Shop. Agar produk dilirik pengguna TikTok.

4. E-commerce

E-commerce yaitu teknologi, aplikasi, dan bisnis yang menghubungkan suatu
individu ataupun perusahaan sebagai pembeli dan juga penjual yang berguna untuk
melakukan pertukaran informasi melalui internet, jual beli , pertukaran barang, elektronik.
Memakai pemasaran E-commerce lewat web jual beli online yang memudahkan pedagang
serta konsumen buat melancarkan negosiasi jual beli dengan cara online,maka masyarakat
umum atau konsumen hanya diam dirumah masing-masing untuk melakukan transaksi
atau pembelian produk. Hanya perdagangan online, upaya riset ini telah melahirkan
sebagian market place seperti :Shopee, Lazada, dan Tokopedia yang memungkinkan
UMKM memasarkan produknya. Berikut marketplace yang di gunakan oleh UMKM:

a. Shopee

Terbentuk pada tahun 2015, Shopee merupakan tempat belanja daring yang
disesuaikan untuk setiap wilayah dan memberikan pelanggan pengalaman belanja
online yang mudah, aman dan cepat kepada pelanggan beserta dukungan logistic dan
pembayaran yang kuat. Pada tahun 2019 Shopee akan beroperasi di Brasil,
menjadikannya negara pertama di Amerika Selatan dan di luar Asia yang dikunjungi
oleh shopee.

Keuntungan menggunakan akun shopee yaitu dapat menggunakan smartphone
anda dan sangat ramah sosial. Pedagang peduli dengan nama baik bisnis mereka dan
cara memikat hati para konsumen dengan cara meningkatkan pengalaman berbelanja
pembeli. Tidak ada biaya pendaftaran, namun pedagang dapat membeli iklan berbayar
dengan kecepatan mereka sendiri.

b. Tokopedia

Tokopedia salah satu perusahaan besar di Indonesia yang mempunyai misi untuk
mencapai kesetaraan dalam ekonomi digital. Tokopedia didirikan di tanggal 6 Februari
2009 kemudia selang beberapa waktu kemudian tokopedia memperkenalkan alamat
websitenya pada publik di tanggal 17 Agustus 2009 oleh William Edison dan Leontinus
Alpha Edison sebagai pencipta serta pengembang.

Situs web tersebut memberikan prospek usaha beraneka macam barang di
lengkapi fitur di dalam mesin pencari mempermudah penggunaan dalam mencari
barang serta fungsi direktori berguna menjadi catatan pembelian toko. Sekarang ada
kurang lebih beberapa jutaan pemakai tokopedia tiap bulannya. Seiring
perkembangannya dengan akses tokopedia melalui smartphone, data terbaru 2017
memberitahu ada kurang lebih 80% jual beli dilakukan dengan menggunakan aplikasi
handphone.

c. Lazada

Lazada situs belanja online yang menawarkan berbagai macam produk mulai dari
elektronik, fashion, perawatan kecantikan, dll. Menurut penulis, Lazada memiliki
keunggulan dibandingkan e-commerce sejenis lainya. Yang pertama, sistem keamana
yang baik dan respon keluhan yang cepat.

Lalu yang kedua, punya layanan kurir sendiri bernama LEX( Lazada Express),
dapat diandalkan. Yang ketiga Lazada mempunyai banyak toko terpercaya, dimulai dari
elektronik hingga fashion dan lain lain. Hal inilah yang memungkinkan UMKM
memasarkan produknya karena Lazada dikenal memiliki sistem keamanan yang baik
sehingga kejahatan online lebih kecil kemungkinan terjadinya.
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Pengaruh Search Engine

Situs web adalah tautan yang merupakan penghubung ke seluruh dunia digital serta
mungkin bagian terpenting dari setiap strategi pemasaran digital, aktivitas online akan
mengarahkan anda kepada calon pelanggan. Banyak sekali usaha-usaha yang menggunakan
web marketing untuk mendorong popularitas websitenya, caranya dengan menyampaikan
informasi dan menggunakan kata kunci yang tepat untuk mempermudah mereka menemukan
informasi yang dibutuhkan. Semua informasi yang kita inginkan akan mudah ditemukan
dengan menggunakan smarthphone kita. Cara untuk meningkatkan popularitas bisnis online
anda yaitu dengan cara teknik optimasi mesin pencari (SEO).

Penerapan iklan online di situs mesin pencari berguna membantu pelanggan
mendapatkan situs web produksi pemasar. Caranya memasukkan pesan pada mesin pencari
untuk mendorong pengguna mengklik situs web anda ketika mereka memasukkan kata kunci
tertentu. Ada dua teknik pencarian pemasaran utama adalah: (1) Penempatan berbayar atau
tautan sponsor memakai cara payper click (PPC) atau bayar per klik. (2) Penempatan pada
daftar teratas menggunakan optimasi mesin pencari (SEO), pendekatan yang dipakai sangat
berguna dalam menaikkan posisi perusahaan atau produknya pada hasil mesin pencari untuk
kata kunci atau frase yang telah anda gunakan.

KESIMPULAN

Berdasarkan penelitian di atas, dapat disimpulkan bahwa usaha mikro, kecil, dan
menengah (UMKM) sangat baik dalam memanfaatkan kemajuan teknologi. Pemanfaatan
pemasaran digital pada kalangan usaha, mikro, kecil, dan menengah menjadi solusi untuk
menaikkan keuntungan penjualan para UMKM. Selain itu, pemasaran digital lokal, nasional,
bahkan internasional dapat digunakan untuk mengedukasi jangkauan pasar yang lebih luas
agar pembelian produk UMKM menjadi sangat mudah

Sosialisasi strategi pemasaran digital sangat penting dikarenakan memanfaatkan media
sosial dengan benar karena dapat memberikan pengetahuan kepada pelaku UMKM tentang
cara dan langkah perluasan jaringan-jaringan konsumen melalui penggunaan media sosial
ketika memasarkan produk mereka untuk meningkatkan keunggulan keunggulan kompetitif
mereka sendiri.
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