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Perkembangan teknologi internet dapat mengubah mayoritas gaya hidup.
Banyak informasi dapat diakses oleh umum melalui internet karena ketersediaan
aksesnya, satu di antaranya adalah kemampuan untuk mengakses media sosial.
Pemanfaatan media sosial dalam dunia usaha kini menjadi salah satu kebutuhan
penting, termasuk bagi UD. Sumber Kacang. Penelitian ini bertujuan untuk
menganalisis bagaimana penggunaan media sosial meningkatkan penjualan dan
menciptakan sinergi antara pemasaran digital dan pemasaran konvensional.

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan metode studi kualitatif dengan
teknik penelitian deskriptif. Dengan teknik wawancara, observasi dan dokumentasi.
Analisis temuan meggunakan reduksi data, penyajian data dan verifikasi data.
Untuk menguji keandalan data peneliti menggunakan triangulasi metode guna
memuverifikasi hasil penelitian dari wawancara, observasi dan dokumentasi. Studi
objek ini adalah UD. Sumber Kacang di RT 024 RW 009 Desa Gondang,
Kecamatan Pace Kabupaten Nganjuk.

Adapun beberapa temuan penelitian yaitu penggunaan berbagai media
sosial (facebook, instagram, tiktok, whatsapp), Keseriusan penggunaan media
sosial, Pemilihan waktu yang tepat untuk posting, konsistensi posting konten pada
media sosial. Kontribusi teoritis / orisinalitas dalam penelitian ini adalah penelitian
ini secara teori menguatkan teori tentang pemasaran digital dan teori strategi
promosi. Implikasi praktek secara praktis hasil penelitian ini dapat diadaptasi oleh
pengusaha sejenis agar dapatmenggunakan media sosial yang perusahaan gunakan
seperti facebook, tiktok, instagram dan whatsapp secara efektif. Hasil penelitian
ini Penggunaan Media sosial ini sangat efektif dalam mengikuti tren sekarang
sehingga dapat menjangkau masyarakat secara luas dari sebelumnya, yang
sebelumnya hanya memasarkan secara konvensional dan sekarang ditambah
menggunakan media sosial secara tidak langsung dapat mengenalkan produk usaha
tersebut ke masyarakat luas dan beberapa perusahaan besar yang bergerak pada
produk kacang tanah pada UD. Sumber Kacang Pace Nganjuk. Luaran penelitian
ini berupa artikel yang di publikasikan pada prosiding KIC dengan link :
https://proceeding.unpkediri.ac.id/index.php/kilisuci/article/view/5892
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Perkembangan teknologi internet dapat mengubah mayoritas gaya hidup.
Banyak informasi dapat diakses oleh umum melalui internet karena ketersediaan
aksesnya, satu di antaranya adalah kemampuan untuk mengakses media sosial.
Segala macam kemajuan teknologi semakin menunjukkan kemajuan atau
kecanggihan yang sangat cepat. Dengan pergeseran waktu, kegiatan masyarakat
mulai beralih dari kegiatan konvensional ke kegiatan online. Hal ini juga berlaku
untuk pemenuhan gaya hidup masyarakat saat ini yang beralih ke situs internet
daring yang semula tradisional. Perubahan ini berdampak pada peningkatan
jumlah pengguna situs internet (Zulistiani et al. 2023).

Dengan menggunakan internet, semua aktivitas sehari-hari dapat dilakukan
dengan cepat dan mudah (Sardanto R et al. 2022). Media sosial kini berkembang
dengan lebih cepat. Dulunya digunakan untuk berbagi ide dan komunikasi, saat
ini bergeser menjadi sarana promosi merek. Platform media sosial dapat
digunakan untuk memasarkan produk atau layanan langsung kepada konsumen
dan dengan cepat menerima umpan balik dari mereka. Peningkatan jangkauan
bisa dicapai dengan pemasaran produk atau jasa melalui internet sehingga target
pasar akhirnya membeli barang atau jasa. Fenomena perkembangan teknologi
modern yang semakin canggih mempengaruhi perilaku masyarakat (Muslih et
al. 2021). Perkembangan pesat dalam teknologi informasi dan komunikasi,
terutama pertumbuhan media sosial, telah mengubah dunia bisnis. Mikro, Kecil,
dan Menengah (UMKM) Mereka memiliki potensi yang sangat besar untuk
mendorong pertumbuhan dan perkembangan ekonomi daerah. Namun, banyak
UMKM masih menghadapi masalah dalam meningkatkan penjualan dan
memasarkan barang mereka (Dratistiana 2023).

Beberapa aplikasi seperti Whatsapp, Facebook, Instagram dan Tiktok

sangat cepat dalam menyebarkan informasi melalui internet. Whatsapp ialah

platform yang memerlukan sambungan internet yang aktif paling digemari di



seluruh dunia. Menggunakan data seluler untuk komunikasi pesan dan
memungkinkan kita berinteraksi mengirim berkas, membagikan gambar, dan
sebagainya. Banyak keuntungan didapat menggunakan Whatsapp sebagai alat
pemasaran digital (Susanti, 2023). Facebook adalah salah satu platform yang
perlu dimanfaatkan ketika ingin melakukan pemasaran secara online. Aplikasi
lainnya yaitu Instagram merupakan sebuah platform yang digunakan untuk
berbagi foto dan video. Dengan semakin banyaknya pengguna yang
menggunakan Instagram untuk berbagi foto, banyak pengguna juga mulai
memanfaatkannya untuk berbisnis dengan membuat akun bisnis dan
mempromosikan produk mereka Selain dari ketiga media sosial tadi ada satu
media sosial yang perkembangannya cukup pesat yaitu Tiktok. Tiktok saat ini
merupakan platform media sosial yang digunakan wuntuk digital
marketing. Berbagai produk dapat dipromosikan melalui teknik pemasaran
digital di platform ini. Tiktok marketing adalah strategi pemasaran digital
menggunakan Tikfok sebagai media utama. Dengan keunggulan komunitas
pengguna dan fitur yang ditawarkan, pelaku bisnis dapat memasarkan brand di
platform ini. Tiktok for Business memberikan wawasan dan alat tambahan untuk
menganalisis keterlibatan dan performa audiens, memfasilitasi kebutuhan
bisnis dalam memasarkan produk atau layanan mereka melalui Tiktok (Bina,
2023). Dengan pertambahan jumlah pengguna internet yang terus meningkat
dan ketergantungan yang semakin tinggi terhadap media sosial, media sosial
menjadi semakin kuat dalam menjangkau pasar dengan informasi mengenai
produk dan jasa perusahaan (Susanti, 2023). Sebelum penggunaan internet
semakin meningkat, pemasaran membutuhkan biaya yang tinggi. Ini berarti
bahwa perusahaan kecil atau baru tidak dapat melakukan aktivitas pemasaran
dengan baik (Hakimah 2018).

Dengan perkembangan teknologi dalam bidang ekonomi yang cepat dan
canggih, perilaku manusia telah berubah, terutama dalam hal memenuhi
kebutuhan. (Kusumaningtyas et al. 2022). Studi menunjukkan bahwa
perusahaan dan UMKM dapat menggunakan media sosial sebagai alat promosi

atau digital marketing untuk mengoptimalkan penjualan produk mereka



(Dratistiana, 2023). Meskipun demikian, pada prakteknya tidak semua UMKM
mampu untuk mengoptimalkan media sosialnya. Oleh karena itu, pada penelitian
ini dirasa penting untuk mengadopsi hasil penelitian tersebut dan digunakan
untuk menganalisis bagaimana strategi optimalisasi penjualan dengan media
sosial pada UD. Sumber Kacang digunakan dan dimanfaatkan secara optimal
atau masih transisi antara pemasaran konvensional dan pemasaran digital.
Pemasaran digital melalui media sosial perlu digunakan karena UD. Sumber
Kacang merupakan salah satu perusahaan yang mengolah dan mendistribusikan
Kacang Tanah di Indonesia.

Media sosial berperan penting dalam meningkatkan penjualan produk di
UD. Sumber Kacang, dengan memanfaatkan platform digital untuk menjangkau
audiens yang lebih luas. Untuk strategi pemasaran yang optimal, diperlukan
sinergi antara pemasaran digital dan konvensional. Sinergi ini memungkinkan
perusahaan memperkuat hubungan dengan pelanggan online dan offline,
menciptakan strategi pemasaran yang efektif, terintegrasi, dan adaptif. Sosial
media memungkinkan perusahaan untuk berinteraksi langsung dengan
pelanggan mereka. Perusahaan dapat memberikan respons cepat terhadap
pertanyaan, komentar, dan masukan dari pelanggan mereka yang dapat
membantu membangun hubungan yang lebih kuat dan membuat pelanggan
merasa dihargai (Damayanti et al. 2023).

Berdasarkan uraian diatas, peneliti tertarik untuk mengambil topik
penelitian yaitu optimalisasi penjualan dengan media sosial. Untuk mengetahui
pemanfaatan media sosial facebook, tiktok, Instagram dan whatsapp dalam
meningkatkan penjualan kacang tanah di UD. Sumber Kacang. Serta apakah
pemasaran konvensonal dan pemasaran digital sudah bersinergi dalam

mendukung UD. Sumber Kacang untuk meningkatakan penjualanya.



B. Tujuan Penelitian

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana media sosial bisa
digunakan secara maksimal untuk mengoptimalkan penjualan UD. Sumber
Kacang. Serta menciptakan sinergi antara pemasaran digital dan pemasaran

konvensional.
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