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ABSTRAK 

Peneltian ini bertujuan untuk mengetahui implementasi strategi digital 

marketing dalam meningkatkan penjualan studi pada UMKM Onotaki. Metode 

penelian dengan penelitian kualitatif, dengan jenis penelitian kualitatif deskriptif. 

Sumber data yang digunakan merupakan data primer dan data sekunder. Teknik 

pengumpulan data dengan observasi, wawancara dan dookumentasi. Intrumen 

penelitian menggunakan wawancara, observasi, dokumentasi dan lain-lain. Hasil 

Penelitian yang didapatkan bahwa implementasi digital marketing yang dilakukan 

pada UMKM Onotaki dapat meningkatkan penjualan dikarenakan konsumen dapat 

dipermudah dalam mencari informasi dan pembelian pada UMKM Onotaki, namun 

terdapat kendala yang dialami oleh UMKM onotaki yaitu pada kendala internal 

sumber daya manusia, perekrutan pegawai, tempat. Kendala eksternal pada UMKM 

Onotaki yaitu banyak pesaing sejenis, dan biaya dalam penggunaan platform. 

Kata Kunci : Digital Marketing, Marketplace , SEO, Media Sosial 

 

ABSTRACT 

This research aims to understand the implementation of digital marketing 

strategies in increasing sales at the UMKM Onotaki . The research method used is 

qualitative research, specifically descriptive qualitative research. The data sources used 

are primary data and secondary data. Data collection techniques using observation, 

interviews, and documentation.  

Research instruments include interviews, observations, documentation, and 

others. The research findings indicate that the implementation of digital marketing by 

the UMKM Onotaki can increase sales because consumers find it easier to seek 

information and make purchases from Onotaki. However, there are challenges faced by 

Onotaki, including internal issues related to human resources, employee recruitment, 

and location. External challenges for Onotaki include numerous similar competitors 

and costs associated with using the platform. 

Keyword : Digital Marketing, Marketplace, SEO, Social Media 
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PENDAHULUAN 

Era digital merupakan 

penggambaran media baru yang 

mengalami pembahuruan dalam 

penyebaran informasi yang 

memanfaatkan teknologi yang semakin 

maju, hal tersebut membuat masyarakat 

informasi, menyebarkan informasi dan 

perubahan dalam berbagai aspel 

kehidupan yang berbasis teknologi 

digital (Manovich:2001). Era digital 

bukanlah hal yang bisa dipilih 

melainkan suatu hal yang harus di 

hadapi umat manusia maka dari 

itupenting bagu setiap individu dan 

organisasi untuk mengusai dan 

memahami teknologi agar dapat 

dimanfaatkan secara 

optimal (Wawan:2017).  

Moderanisasi merupakan 

perubahan total kehidupan masyarakat 

dari kehidupan yang tradisional menuju 

menuju kehidupan yang lebih maju dan 

ditandai dengan majunya ilmu 

pengetahuan dan teknologi 

(Wilbert:1965). 

Daerah Kecamatan Lowokwaru 

memiliki jumlah UMKM terbanyak di 

bidang kuliner di Kota Malang 

diantaranya UMKM Onotaki.Awal 

berdirinya UMKM Onotaki karena 

kecintaan pemilik usaha terhadap 

Makanan Jepang. Onotaki pada tahun 

2020 yang berlokasi Jl. Bungur No. 25, 

Lowokwaru, Kec. Lowokwaru, Kota 

Malang, Jawa Timur. Usaha ini menjual 

makanan yang berasal dari jepang yaitu 

Takoyaki. Takoyaki merupakan 

makanan Jepang yang populer serta 

terkenal diseluruh dunia. Kata “tako” 

dalam bahasaa jepang berarti gurita, 

sedengkan yaki berarti digoreng atau 

dipanggang. Nama Takoyaki mengacu 

pada bentuk dan bahan utamanya. 

Menuruthorego.com/lowokwaru/o

nataki-takoyaki memiliki tempat yang 

strategis karena berada di Kecamatan 

Lowokwaru dan menawarkan akses 

yang mudah bagi para konsumen yang 

ingin membeli di UMKM Onotaki. 

Menurut sumber tersebut konsumen 

yang memberikan ulasan bahwasanya 

menyukai Takoyaki di UMKM Onotaki 

daripada pesaing usaha sejenis yang 

menjual produk yang sama dikarenakan 

lebih enak, cocok di lidah dan harga yang 

murah. Hal ini didukung dengan data 

aktual yang didapatkan UMKM Onotaki 

mengenai kepuasan konsumen terhadap 

produk UMKM Onotaki bahwa 

konsumen menyukai karena memiliki 

rasa enak, harga murah dan tempat 

mudah diakses. 

Peneliti melihat bahwa kurangnya 

aktif pada Instagram yang dimiliki 

UMKM dan peneliti melihat 

permasalahan tentang digital marketing 

pada UMKM Onotaki, maka dari itu 

peneliti ingin melakukan penelitian lebih 

lanjut dengan judul “Implementasi 

Digital Marketing dalam Meningkatkan 

Penjualan” 

 

RUMUSAN MASALAH 

Rumusan Masalah adalah sesuatu 

hal yang menjadi permasalahan pada 

penelitian. Berikut ini merupakan 

rumusan penelitian: 

1. Bagaimana implementasi digital 

marketing yang dilakukan oleh UMKM 

Onotaki terkait penjualan? 

2. Apa kendala dalam melakukan digital 

marketing oleh UMKM Onotaki? 

 

 

TUJUAN 

Tujuan merupakan sesuatu yang 

ingin dicapai oleh peneliti pada 

penelitian yang diteliti. Berikut ini 

tujuan penelitian : 

1. Mengetahui implementasi digital 

marketing pada penjualan UMKM 

Onotaki 

2. Mengetahui kendala dalam digital 

marketing pada UMKM Onotaki 

MANFAAT 

Manfaat adalah hal yang 

diharapkan bagi peneliti karena 

ditentukan dari manfaat dan kepentingan 

dari penelitian. Berikut ini manfaat 

penelitian 

1. Manfaat Teoritis 
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a. Hasil penelitian ini diharapkan 

sebagai informasi serta referensi 

penelitian tentang implementasi digital 

marketing. 

b. Hasil penelitian dapat sebagai 

perbandingan informasi serta acuan 

tentang implementasi digital 

marketing. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi peneliti hal ini akan menambah 

wawasan ilmiah dalam implementasinya 

digital marketing di UMKM dan 

pengalaman peneliti dan salah satu 

syarat kelulusan universitas 

b. Bagi perusahaan dapat dijadikan 

informasi dan dapat mengembangkan 

digital marketing lebih efektif , lebih 

efisien dan lebih optimal. 

c. Bagi peneliti selanjutnya diharpkan 

penelitian ini dapat sebagai acuan dan 

informasi tentang implementasi strategi 

digital marketing untuk meningkatkan 

penjualan pada UMKM 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Pemasaran 

Pemasaran merupakan serangkaian 

proses kegiatan untuk meciptakan nilai 

dari konsumen dan membangun 

hubungan yang saling menguntungkan 

antara konsumen dengan perusahaan 

(Tjitono:2005). Pemasaran adalah suatu 

proses sosial dan manjerial individu dan 

kelompok memperoleh yang dibutuhkan 

dan diinginkan dengan membuat, 

memberikan penawaran dan saling 

bertukar produk yang bernilai dengan 

pihak lain (Kotler : 2009 ) 

 

Digital Marketing 

Digital Marketing adalah strategi 

pemasaran dengan memanfaatkan 

keunggulan internet seperti pengunaan 

Web, blog, e-mail dan jaringan 

informasi yang memanfaatkan internet 

(Ridwan:2009). Digital marketing 

adalah pemasaran yang dilakukan 

melalui teknologi digital dan dapat 

diakses melalui jaringan internet. Salah 

satu manfaat strategi digital marketing 

adalah dapat meningkatkan desain 

komunikasi melalui teknologi elektronik 

(Ali: 2018). Digital marketing adalah 

strategi pemasaran menggunakan 

teknologi yang berbasis digital agar 

menggapai tujuan perusahaan, mencapai 

target lebih luas dan mempercepat 

proses transaksi (Chaffey:2016). 

 

Marketplace 

Marketplace merupakan platform 

online yang menghubungkan penjual 

serta pembeli yang dapat melakukan 

transaksi secara real-time Penjual dan 

pembeli memperoleh kemudahan dalam 

melakukan transaksi karena lebih mudah 

dan cepat melakukan transaksi 

(Wijaya:2020). 

Marketplace juga memberikan 

ruang bagi individu atau perusahaan 

untuk menjual barang mereka tanpa 

harus memiliki toko fisik. Marketplace 

memungkinkan penjual untuk membuat 

toko virtual mereka sendiri, mengatur 

dan mengelola toko mereka sendiri 

(Urban:2004). 

Marketplace atau e-commerce 

merupakan media digital yang 

memanfaatkan informasi antara 

pengusaha         dengan         konsumen. 

Marketplace harus dapat meningkatkan 

penjualan,     maka     demikian     

harusdimanfaatkan penggunaan 

Marketplace untuk meningkatkan 

penjualan (Chaffey:2016). 

 

Media Sosial 

Media sosial sebagai layanan 

berbasis internet yang memungkinkan 

penggunanya agar dapat berinteraksi 

dengan pengguna lain dan membuat 

berbagai konten (Ellison:2007). Media 

sosial merupakan sebuah alat penting 

dalam berkomunikasi antara pengguna 

lain dan hal tersebut merupakan suatu 

yang penting dalam komunikasi di era 

modern (Albarran:2013). Media sosial 

dapat dimanfaatkan sebagai sarana 

pemasaran secara digital dikarenakan 

setiap konsumen dapat informasi 

tentang produk dijual dan profil 

perushaan (Chaffey:2016) 
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Search Engine Optimization 

SEO adalah teknik yang 

digunakan untuk memperoleh posisi 

yang menguntungkan di mesin pencari 

berdasarkan kata kunci yang relevan 

(Kent:2006). Strategi dan solusi terbaik 

yang dibutuhkan bagi para pelaku usaha 

untuk mengoptimmalkan kata kunci 

melalui mesin pencari agar memperoleh 

konsumen lebih luas (Halintar:2018). 

Search engine optimization (SEO) 

adalah tentang memahami cara orang 

mencari informasi dan mengoptimalkan 

situs Web dalam meningkatkan 

posisinya di hasil pencarian mesin 

pencari (Chaffey:2016). 

 

Penjualan 

Menjual berarti ilmu serta seni 

memengaruhi individu yang dilakukan 

oleh penjual dalam mempengaruhi 

konsumen agar membeli barang ataupun 

jasa yang disediakan mengakibatkan 

adanya suatu proses pembelian antara 

penjual dengan pembeli (Bastu:2019). 

Penjualan adalah hasil dari kegiatan 

menjual atau yang dijual atau hasil 

penjualan (Nafarin:2015). Penjualan 

berarti kegiatan yang terdiri dari proses 

transaksi penjualan barang ataupun jasa 

secara kredit ataupun tunai 

(Mulyadi:2015). Penjualan merupakan 

pendapatan lazim perusahaan yang 

dimana hasil jumlah kotor yang 

dibebankan kepada konsumen atas 

barang maupun jasa (Simamora:2000). 

Penjualan adalah transaksi dalam 

pendapatan barang atau jasa dari pembeli 

atas imbalan atas kewajiban untuk 

membayar (Wijaya:2011) 

Sumber Daya Manusia 

Sumber Daya Manusia 

merupakan keahlian dari setiap 

individu yang berasal dari daya pikir 

serta daya fisik yang dapat 

menjalankan perusahaan atau 

organisasi menjadi lebih optimal 

(Hasibuan:2003). Sumber data 

manusia merupakan usaha kerja 

ataupun usaha individu yang diberikan 

melalui kegiatan produksi dan SDM 

menggambarkan kualitas upaya yang 

dilakukan seseorang selama periode 

waktu tertentu dalam menghasilkan 

barang ataupun jasa. (Sumarsono:2003). 

Sumber daya manusia merupakan 

rancangan sistem formal dalam suatu 

organisasi untuk menjamin penggunaan 

keterampilan individu secara efektif dan 

efisien untuk mencapai tujuan organisasi 

sehingga dapat berfungsi secara optimal. 

(Mathis, dkk:2006) 

 

Rekrutmen Pegawai 

Perekrutan adalah proses mencari, 

menemukan, dan menarik pelamar untuk 

bekerja di suatu organisasi. serta 

melibatkan komunikasi dua arah antara 

organisasi dan pelamar (Gomes: 1995). 

Rekrutmen adalah serangkaian proses 

untuk menemukan serta memilih pelamar 

kerja yang memiliki motivasi, 

kemampuan, keterampilan, serta 

pengetahuan yang diperlukan untuk 

menutupi kekurangan perencanaan 

karyawan (Simamora:1997). Rekrutmen 

pegawai merupakan serangkaian 

kegiatanpenarikan beberapa individu 

agar mengisi posisi yang kosong. 

Perekruten yang efektif memberikan 

peluang pekerjaan kepada setiap individu 

dengan kemampuan dan keterampilan 

yang telah memenuhi spesifikasi 

pekerjaan (Schermerhorn:1997) 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian kualitatif merupakan 

penelitian yang digunakan untuk 

menyelidiki, menemukan, 

menggambarkan, dan menjelaskan 

kualitas atau keistimewaan dari 

pengaruh social yang tidak dapat 

dijelaskan, diukur atau digambarkan 

melalui pendekatan kuantitatif 

(Saryono:2010). Penelitan ini dilakukan 

di UMKM Onotaki berlokasi di Jl. 

Bungur No. 21, Kelurahan Lowokwaru, 

Kecamatan Lowokwaru, Kota malang, 

Jawa Timur, Indonesia. Pengumpulan 

data melalui observasi, wawancara dan 

dokumentasi. 
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PEMBAHASAN 

 
1) Implementasi Digital Marketing 

 

pada UMKM Onotaki. 

 

Digital marketing memudahkan para 

pelaku usaha untuk menentukan target 

pemasaran dan penjualan yang ingin 

ciapai dengan menggunakan berbagai 

platform internet (Chaffey:2016). 

 
Tabel 1 Data Penjualan UMKM 

Onotaki 2022-2023 
 

 

 

 

 

 
 

 

 
Sumber : 

 

UMKM Onotaki 
 

 
 

 

 

 

 

Menurut tabel diatas total 

penjualan   pada tahun 2022 sejumlah 

4.064 Unit dan total penjualan pada 

tahun 2023 sejumlah 4.978 Unit. 

Berdasarkan dari data tersebut penjualan 

6. Juni 350 

 

Unit 

395 

 

Unit 

7. Juli 335 

 

Unit 

443 

 

Unit 

8. Agustus 357 

 

Unit 

480 

 

Unit 

9. September 330 

 

Unit 

470 

 

Unit 

10. Oktober 370 

 

Unit 

495 

 

Unit 

11. November 380 

 

Unit 

550 

 

Unit 

12. Desember 397 

 

Unit 

641 

 

Unit 

TOTAL 4.064 

 

Unit 

4.978 

 

Unit 

 

NO Waktu 2022 2023 

1. Januari 290 

 

Unit 

480 

 

Unit 

2. Februari 300 

 

Unit 

427 

 

Unit 

3. Maret 310 

 

Unit 

320 

 

Unit 

4. April 305 

 

Unit 

379 

 

Unit 

5. Mei 340 

 

Unit 

421 

 

Unit 
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UMKM Onotaki periode 2022-2023 

mengalami kenaikan dengan sejumlah 

914 Unit. Berdasarkan hal tersebut 

penjualan UMKM Onotaki meningkat. 

a. Marketplace 

Marketplace merupakan platform 

online yang menghubungkan penjual 

serta pembeli yang dapat melakukan 

transaksi secara real-time Penjual dan 

pembeli memperoleh kemudahan 

dalam melakukan transaksi karena lebih 

mudah dan cepat melakukan transaksi 

(Wijaya:2020). 

Marketplace juga memberikan 

ruang bagi individu atau perusahaan 

untuk menjual barang mereka tanpa 

harus memiliki toko fisik. Marketplace 

memungkinkan penjual untuk 

membuat toko virtual mereka sendiri, 

mengatur dan mengelola toko mereka 

sendiri (Urban:2004).  

Marketplace atau e- commerce 

merupakan media digital yang 

memanfaatkan informasi antara 

pengusaha dengan konsumen). 

Marketplace harus dapat meningkatkan 

penjualan, maka demikian harus 

dimanfaatkan penggunaan Marketplace 

untuk meningkatkan penjualan 

(Chaffey:2016). 

Berdasarkan hal itu konsumen 

UMKM Onotaki sebanyak 70% sering 

melakukan pembelian melalui 

Marketplace karena para konsumen 

merasa bahwa melakukan pembelian 

di Marketplace dapat mempermudah 

pembelian, dan mempermudah dalam 

transaksi , 20% konsumen melakukan 

pembelian melalui Marketplace 

karena hanya terkadang melakukan 

pembelian melalui Marketplace dan 

10% tidak melakukan pembelian 

melalui Marketplace karena harganya 

cenderung lebih mahal. 

a.) Gofood 

Gofood adalah sebuah layanan 

pesan antar makanan dari aplikasi 

Gojek yang penggunanya dapat 

memesan makanan dan minuman dari 

berbagai 

restoran atau kedai yang dapat 

diantarkan kepada konsumen sesuai 

dengan lokasi yang telah 

ditentukan. Gofood merupakan 

platform pesan antar makanan yang 

paling banyak di Indonesia. 

Sebanyak 61% informan 

narasumber yang mengikuti 

penelitian menggunakan platform 

gofood sebagai pelayanan pesan 

antar (foodizz, :2021) 
 

 

 
Gambar 1 Gofood UMKM 

Onotaki Sumber : Platform 

Gofood Menurut gambar 

diatas UMKM 

Onotaki menggunakan platform 

Gofood 

untuk menjual produk usahanya 

kepada konsumen dan 

menargetkan konsumen yang lebih 

luas. Hal ini dapat membantu 

UMKM onotaki dalam menjual 

produknya dan dari platform 

Gofood membantu UMKM Onotaki 

dalam mengirimkan kepada 

konsumen dengan efisien dan 

membantu tingkat penjualan di 

UMKM Onotaki. Pada gambar 

diatas tersebut UMKM Onotaki 

mendapatkan rating 4.5 - 4.7 

bintang yang berarti bahwa

 penjuala UMKM Onotaki 

melalui platform Gofood sangat 

bagus.  

b.) Grabfood 
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Grabfood adalah platform 

pelayanan pesan antar makanan dan 

minuman dari aplikasi Grab yang 

penggunanya dapat memesan 

makanan dan minuman dari berbagai 

restoran atau kedai yang dapat 

diantarkan kepada konsumen sesuai 

dengan lokasi yang telah ditentukan. 

Grabfood merupakan platform pesan 

antar makanan yang paling banyak 

kedua di Indonesia setelah Gofood. 

Sebanyak 49% informan narasumber 

yang mengikuti penelitian 

menggunakan platform Grabfood 

sebagai pelayanan pesan antar 

(foodizz:2021) 

 

Gambar 2 Grabfood UMKM Onotaki 

Sumber: Platform Grabfood 

Menurut gambar diatas 

UMKM Onotaki menggunakan 

platform Grabfood untuk menjual 

produk usahanya kepada konsumen. 

Hal ini dapat membantu UMKM 

onotaki dalam menjual produknya 

dan dari platform Grabfood 

membantu UMKM Onotaki dalam 

mengirimkan kepada konsumen 

dengan efisien dan membantu 

tingkat penjualan di UMKM 

Onotaki. Pada gambar diatas 

tersebut UMKM Onotaki 

mendapatkan rating 4.8 bintang 

yang berarti bahwa penjualan 

UMKM Onotaki melalui platform 

Grabfood sangat bagus. 

b. Media Sosial 

Media sosial sebagai layanan 

berbasis internet yang memungkinkan 

penggunanya agar dapat berinteraksi 

dengan pengguna lain dan membuat 

berbagai konten (Ellison:2007). 

Media sosial merupakan sebuah alat 

penting dalam berkomunikasi antara 

pengguna lain dan hal tersebut 

merupakan suatu yang penting dalam 

komunikasi di era modern 

(Albarran:2013). Media sosial dapat 

dimanfaatkan sebagai sarana 

pemasaran secara digital dikarenakan 

setiap konsumen dapat informasi 

tentang produk dijual dan profil 

perushaan (Chaffey:2016). 

Berdasarkan hal tersebut 

konsumen di UMKM Onotaki 

sebanyak 50% konsumen mengetahui 

Instagran yangm dimiliki UMKM 

Onotaki tetapi meraka sudah tidak 

pernah melihat kembali postingan di 

Instagram UMKM Onotaki, 

sedangkan 50% konsumen lainnya 

tidak mengetahui Instagram yang 

dimiliki UMKM Onotaki Hal tersebut 

menandakan bahwa pemasaran 

melalui media sosial belum berjalan 

dengan baik dan optimal. 
 

 

Gambar 3 Media sosial UMKM 

Onotaki 

Sumber : Instagram 
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UMKM Onotaki UMKM Onotaki 

memiliki media sosial yang 

digunakan yaitu dengan aplikasi 

Instagram. Pada gambar diatas 

merupakan Instagram yang dimiliki 

UMKM Onotaki. Pada gambar 

tersebut bahwa postingan terakhir 

yaitu 15 November 2022 yang 

berarti bahwa penggunaan media 

sosial di UMKM Onotaki masih 

belum berjalan dengan baik dan 

belum optimal. 

c. Search engine optimization 

(SEO)  

SEO adalah teknik yang digunakan 

untuk  memperoleh posisi yang 

menguntungkan   di mesin 

pencari berdasarkan kata kunci yang 

relevan (Kent:2006). Strategi dan 

solusi terbaik yang dibutuhkan bagi 

para pelaku usaha untuk 

mengoptimmalkan kata kunci melalui 

mesin pencari agar memperoleh 

konsumen lebih luas (Halintar:2018) 

 Search  engine optimization (SEO) 

adalah tentang memahami cara orang 

mencari informasi dan 

mengoptimalkan       situs Web dalam 

meningkatkan sisinya di hasil 

pencarian mesin pencari 

(Chaffey:2016). 

 

Gambar 4 SEO UMKM Onotaki 

Sumber : Mesin pencari Google 

Pada gambar diatas merupakan 

Search engine optimization (SEO) pada 

UMKM Onotaki dengan mesin pencari 

Google. Pada gambar tersebut 

konsumen dapat mengetahui lokasi, 

menu, ulasan yang terdapat pada 

UMKM Onotaki dan para konsumen 

dapat melihat review pada blog yang 

mengulas tentang UMKM Onotaki. 

Hal ini dapat membantu UMKM 

Onotaki agar para konsumen lebih 

mengenal dan lebih mengetahui 

tentang UMKM Onotaki.  

2.Kendala Digital Marketing

 di UMKM Onotaki 

a. Kendala Internal 

a.) Sumber Daya Manusia 

Sumber daya manusia adalah 

orang-orang yang bekerja pada suatu 

organisasi atau perusahaan. dan 

mereka yang berpindah organisasi 

atau perusahaan Sumber daya 

manusia merupakan hal terpenting 

dalam pengelolaan suatu organisasi 

atau perusahaan. Partisipasi 

karyawan sangat penting dalam 

mencapai tujuan perusahaan. 

(Mathis:2000). 

Sumber daya manusia 

merupakan individu yang 

mempunyai keterampilan untuk 

mewujudkan, mengembangkan, dan 

menjalankan organisasi ataupun 

perusahaan. Sumber daya manusia 

merupakan salah satu hal yang 

terpenting untuk suatu organisasi 

ataupun perusahaan. Sumber daya 

manusia sangat penting untuk 

dikelola dengan efektif dan efisien 

(Hariandja:2003). Sumber daya 

manusia mempunyai keterampilan yang 

terdapat pada daya pikir dan daya fisik 

pada setiap individu(Hasibuan:2003) 

Pada UMKM Onotaki sumber 

daya manusia masih belum berjalan 

baik dapat dilihat dari proses 

pemasaran melalui media sosial yang 

masih belum berjalan dengan baik. dan 

belum optimal 
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b.) Perekrutan Pegawai 

Rekrutmen pegawai adalah proses 

yang kompleks yang melinatkan 

identifikasi sesuai kebutuhan agar 

dapat efektif dan efisien. Rekrutmen 

pegawai adalah suatu kegiatan yang 

dilakukan perusahaan yang dibuat 

untuk menarik para calon pegawai 

dengan motivasi tinggi, keterampilan 

dan pengetahuan untuk mengisi bidang 

yang dicari (Syafitri,dkk:2019). 

Rekrutmen pegawai harus dimulai 

dengan identifikasi kebutuhan agar 

mendapatkan pegawai yang sesuai. 

Ini melibatkan analisis peran 

tanggungjawab dan keterampilan yang 

dimiliki (David:2015). Pada UMKM 

Onotaki sulit mencari pegawai yang 

sesuai yang dibutuhkan dan memiliki 

skill yang memenuhi. 

c.) Pembangunan Tempat 

Tempat adalah suatu keputusan 

yang penting karena jika mengambil 

keputusan yang salah maka dapat 

membuat kegagalan dalam 

mendirikan bisnis (Rbayulla:2013). 

UMKM Onotaki sedang berfokus 

pada pembangunan tempat yang baru 

karena tempat yang sekarang 

digunakan adalah tempat sementara 

 
b. Kendala Eksternal 

Kendala eksternal merupakan 

faktor yang mempengaruhi dalam 

masalah yang berasal dari luar 

perusahaan dan dapat menyebabkan 

pengaruh pada kinerja dan 

keberhasilan pada suatu organisasi 

atau perusahaan. Adapun kendala 

eksternal pada UMKM Onotaki 

sebagai berikut : 

a.) Pesaing Sejenis 

Pesaing serupa adalah perusahaan 

yang menjalankan kegiatan usaha yang 

sama dan menjual produk serupa. 

Pesaing serupa dapat digolongkan 

sebagai pesaing kuat atau pesaing 

dekat yang mempunyai produk yang 

sama atau menjual produk yang hampir 

sama. (Kasmir:2007). Pada UMKM 

Onotaki memiliki pesaing seperti 

Takocan yang telah membuat banyak 

fraichaise, Takoki yang telah membuat 

banyak fraichaise. 

b.) Biaya platform 

Platform Marketplace dapat 

membantu penjual mendapatkan 

konsumen yang lebih luas dan pembeli 

dapat bertransaksi dengan mudah, 

namun dalam penggunaan platform 

Marketplace konsumen mendaptkan 

biaya tambahan dalam penggunaan 

platform Marketplace maka dari itu 

harga yang dibeli menjadi lebih mahal  

 

PENUTUP 

1.) Kesimpulan 

Digital Marketing merupakan 

sebuah proses kegiatan pemasaran 

yang memanfaatkan teknologi berbasis 

internet yang bertujuan memasarkan 

barang secara daring agar 

mendapatkan konsumen semaklo9in 

besar. Keunggulan digital marketing 

memiliki banyak manfaat dan hal 

tersebut dimanfaatkan oleh para 

pelaku bisnis dalam memasarkan 

produknya agar menjangkau pasar 

yang lebih luas, mempermudah dalam 

transaksi, meningkatkan penjualan, 

menghemat tenaga dan berinteraksi 

kepada konsumen secara daring. 

UMKM Onotaki berlokasi di Jl. 

Bungur No. 21, Lowokwaru, Kec. 

Lowokwaru, Kota Malang, Jawa 

Timur. Berawal dari kecintaan pemilik 

UMKM Onotaki yang menyukai 

Takoyaki 

 hingga mendirikan sebuah usaha 

bisnis pada tahun 2020 hingga 

sekarang ini. UMKM Onotaki 

mengalami pasang surut terhadap 

penjualan walaupun mengalami hal itu 

UMKM Onotaki masih terus berlanjut. 

UMKM Onotaki juga memanfaatkan 

dalam penggunaan digital marketing 

seperti berikut : 

1. Marketplace adalah platform 

online di mana penjual dan 

pembeli berkumpul untuk menjual 

barang atau jasa. Platform ini 

memungkinkan penjual untuk 
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menjual barang mereka dan 

pembeli untuk mencari dan 

membeli barang tersebut melalui 

platform tersebut serta 

mempermudah dalam proses 

transaksi pembayaran yang 

dimana banyak pilihan 

pembayaran melalui platform hal 

ini dapat mempermudah

 konsumen melakukan pembelian 

secara daring. UMKM Onotaki 

menggunakan Marketplace 

Gofood dan Grabfood hal ini 

meningkatkan penjualan 

2. Search engine optimization adalah 

sebuah sistem pendekatan untuk 

meningkatkan posisi suatu merek 

perusahaan atau produk di mesin 

pencarian internet. UMKM 

Onotaki menggunakan kata kunci 

“Onotaki” didalam mesin pencari. 

Hal itu dapat membantu konsumen 

mencari informasi tentang UMKM 

Onotaki 

3. Media sosial merupakan platform 

ataupun situs Web yang 

dimaksudkan agar memungkinkan 

orang bentuk membuat, 

mendistribusikan,serta mengonsumsi 

konten dalam berbagai bentuk, seperti 

teks, gambar, audio, serta video, serta 

untuk berkomunikasi, dan berbagi 
informasi. UMKM Onotaki 

menggunakan Platform Instagram 

untuk pemasaran walaupun masih 
berjalan belum baik . 

Adapun kendala dalam 

strategi digital marketing pada 

UMKM Onotaki sebagai berikut : 

1. Sumber Daya Manusia merupakan 

suatu hal yang dalam menjalankan 

organisasi ataupun perusahaan. 

Sumber Daya Manusia pada 

UMKM Onotaki masih belum 

berjalan dengan baik dan optimal 

dikarenakan adanya pegawai yang 

tidak memenuhi keterampilan 

yang harus dimiliki. 

2. Perkrutan Pegawai adalah hal yang 

penting untuk memilih para calon 

pegawai agar bekerja di 

perusahaan yang memiliki skill dan 

keterampilan yang memadai. 

UMKM Onotaki dalam mencari 

pegawai yang terlatih dan 

memadai dalam keterampilan sulit 

yang memiliki keterampilan 

pemasaran. 

3. Pesaing Sejenis adalah pesaing 

yang menjual barang atau produk 

yang sama. UMKM Onotaki 
memiliki pesaing dalam 

menjalankan bisnis maka dari itu 

UMKM Onotaki harus memiliki 
keunikan dan ciri khas agar tidak 

kalah saing dengan pesaing sejenis 

yang sama. 

4.  Biaya tambahan adalah 

biaya tambahan yang perlu 

dibayar oleh konsumen pada 

setiap pembelian melalui 

platform Marketplace maka dari 

itu harga cenderung menjadi 

lebih mahal seperti, biaya admin 

dan biaya ongkos kirim. 

2.) Saran 

1. Bagi UMKM Onotaki 

UMKM Onotaki harus 

membenahi diri dalam sumber daya 

manusia yang dimiliki. Peningkatan 

sumber daya manusia dapat 

membantu UMKM agar dapat 

menjalankan bisnis usaha. Perekrutan 

pegawai yang membawa manfaat 

dalam melakukan digital marketing 

agar dapat berjalan dengan baik dan 

optimal. Pemanfaatan media 

sosial sangat penting dilakukan agar 

dapat menarik minat konsumen dan 

menargetkan pasar yang lebih luas. 

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Penelitian tersebut menggunakan 

metode kualitatif deskriptif dengan 

pendekatan wawancara, observasi serta 

dokumentasi bagi peneliti selanjutnya 

diharpkan dapat sebagai informasi dan 

acuan tentang Implementasi strategi 

digital marketing pada UMKM 

Onotaki. Oleh karena itu, penggunaan 

metode kualitatif ini dapat berubah 

seiring berjalannya waktu diharapkan 

peneliti selanjutnya melakukan 

penelitian dengan baik dan melakukan 

secara optimal. 
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