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Received: 08 Juni 2024 kemajuan teknologi dan informasi sebagai bagian integral dalam strategi

. . pemasaran mereka. Penelitian ini bertujuan untuk menentukan strategi
Revised: 17 Juni 2024 pemasaran yang tepat dengan memanfaatkan kemajuan teknologi dan
Published: 30 Juni 2024 informasi untuk meningkatkan kinerja penjualan produk pada UMKM Yeya
Keywords Food & Beverages Sumbawa Besar. Penelitian ini adalah penelitian lapangan
(field research) dengan pendekatan deskriptif kualitatif dilaksanaka dari bulan
Maret-Juni 2024, menggunakan analisis SWOT. Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa bahwa inovasi pemasaran dengan memanfaatkan
kemajuan teknologi dan informasi merupakan strategi yang sangat diperlukan
untuk menjaga relevansi bisnis dan memenangkan pasar yang semakin
kompetitif. Pemanfaatan kemajuan teknologi dan informasi untuk mendukung
kegiatan pemasaran pada UMKM Yeya Food & Beverages Sumbawa Besar,
maka akan dapat memberikan manfaat positif dalam berbagai aspek bisnis,
mulai dari memperluas jangkauan pemasaran, mendorong peningkatan
penjualan produk, dan meningkatkan daya saing di pasar yang semakin
kompetitif sehingga pada akhirnya akan dapat meningkatkan keuntungan yang
diperoleh UMKM. Penerapan digital marketing tidak lagi hanya menjadi opsi,
tetapi suatu kebutuhan bagi UMKM yang ingin tetap relevan dan bersaing
dalam lingkungan bisnis yang semakin kompetitif dan terus berubah.
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Kinerja Penjualam;
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PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi dan informasi beberapa tahun terakhir telah menciptakan
fenomena yang mengubah ruang lingkup dunia pemasaran. Perkembangan teknologi dan
informasi telah menciptakan pergeseran yang signifikan dalam paradigma pemasaran, membawa
konsep pemasaran baru dari ranah tradisional dan konvensional ke dalam lingkungan digital
yang dinamis dan terhubung secara global. Berkembangnya teknologi informasi di era modern
ini memudahkan para pelaku usaha menjalankan bisnisnya sehingga membuat para pelaku usaha
dari berbagai bidang sektor perekonomian dituntut untuk selalu berinovasi dalam segi pemasaran
agar setiap pemasar dapat melaksanakan kegiatan pemasaran dengan lebih efektif dan efisien.

Konsep pemasaran yang inovatif merupakan strategi untuk mengembangkan dan
mengimplementasikan ide-ide baru dalam pemasaran agar tetap relevan di era digital yang terus
berkembang, tujuannya adalah untuk meningkatkan efisiensi dan efektifitas dalam proses
pemasaran serta memperluas jangkuan pasar sehingga kinerja pemasaran perusahaan menjadi
lebih baik. Konsep inovasi dalam pemasaran mencakup pengembangan teknologi baru, model
bisnis baru, produk baru, dan strategi pemasaran baru untuk mencapai tujuan bisnis yang lebih
baik. Konsep pemasaran yang inovatif juga mencakup pemahaman yang mendalam tentang tren
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pasar, perilaku konsumen dan kebutuhan pelanggan serta kemampuan untuk beradaptasi dan
bereaksi terhadap perubahan era digital yang cepat (Sudiantini et al., 2023).

Dalam era di mana teknologi telah menjadi tulang punggung aktivitas sehari-hari,
pendekatan pemasaran yang memanfaatkan kemajuan teknologi digital telah menjadi kunci bagi
pertumbuhan dan kelangsungan hidup suatu usaha. Oleh karena itu, bisnis didorong untuk
berkembang dengan beradaptasi terhadap perubahan tersebut agar dapat bertahan dan bersaing di
pasar yang semakin dinamis dan kompetitif. Salah satu cara yang relevan di era digital saat ini
adalah melalui inovasi strategi dalam bidang pemasaran dengan memanfaatkan kecanggihan
teknologi digital yang sering disebut dengan digital marketing.Digital marketing (pemasaran
digital) merupakan konsep yang menggabungkan berbagai strategi pemasaran menggunakan
media digital untuk mempromosikan produk, layanan, atau merek kepada target audiens. Digital
marketing adalah bentuk pemasaran yang mendalam dengan memanfaatkan kekuatan dunia
digital untuk mencapai tujuan bisnis. Sebagai sebuah konsep pemasaran yang merangkum
berbagai strategi pemasaran yang interaktif dan terintegrasi, digital marketing telah membuka
pintu bagi interaksi yang lebih dekat antara produsen, perantara pasar, dan konsumen (Purwana
etal., 2017).

Secara sederhana, digital marketing dapat diartikan sebagai hasil dari pengaplikasian
teknologi informasi pada pemasaran tradisional. Digital marketing dinilai lebih memudahkan
para pemasar dalam memasarkan produknya, begitu juga halnya digital marketing dinilai lebih
memudahkan bagi konsumen dalam memperoleh informasi tentang produk dan melakukan
transaksi pembelian produk yang mereka inginkan. Pengaplikasian digital marketing sangat
bermanfaat bagi pengembangan pasar karena bersifat online sehingga dapat menjangkau pasar
yang lebih luas dibandingkan dengan pemasaran konvensional (Wahid, 2024).

Usaha mikro, kecil dan menengah (UMKM) merupakan salah satu unit usaha yang
menunjukkan perkembangan semakin pesat dan semakin luas dan berperan penting dalam
pertumbuhan dan perkembangan perekonomian di Indonesia. Chaniago (2021) menyatakan
bahwa UMKM bagi negara-negara berkembang bermanfaat membuka lapangan kerja dan
meningkatkan pendapatan masyarakat kecil dan perekonomian negara. Di samping itu, sektor ini
dipercaya dapat mengatasi permasalahan kemiskinan, berperan dalam pengembangan ekonomi
lokal, dan meningkatkan pertumbuhan ekonomi nasional.Melihat peranan penting sektor UMKM
bagi pertumbuhan ekonomi Indonesia, maka eksistensi dan keberkangsungan hidup unit usaha
ini harus dapat dipertahankan dan dikembangkan. Penerapan digital marketing tidak lagi hanya
menjadi opsi, tetapi suatu kebutuhan bagi UMKM yang ingin tetap relevan dan bersaing dalam
lingkungan bisnis yang terus berubah (Sifwah et al., 2024). Anugrah et al. (2022) bahwa UMKM
Makaroni Bajak Laut menggunakan media sosial dan platform marketplace untuk
mempromosikan produk mereka. Pemilik UMKM tersebut memiliki pemahaman yang baik
tentang digital marketing dan mampu mengelola dengan efektif sosial media serta marketplace
yang dimilikinya. Widiasyih et al.(2024) menyatakan bahwa dalam penelitian diungkap
pelatihan digital marketing, petani kopi meningkatkan penggunaan aplikasi media sosial dari
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25,5% menjadi 70%, dan jaringan pemasaran mereka bertambah 80% dari sebelumnya.

Pentingnya kehadiran UMKM dalam ranah digital terletak pada kebutuhan untuk
meningkatkan eksposur produk mereka di antara konsumen yang semakin terhubung secara
online. UMKM vyang aktif dalam dunia daring, terlibat aktif di beragam platform media sosial,
dan mampu mengembangkan kehadiran e-marketing, cenderung meraih manfaat positif dalam
berbagai aspek bisnis, mulai dari pendapatan yang meningkat, penciptaan lapangan kerja, hingga
kemampuan untuk berinovasi dan tetap bersaing di pasar yang semakin kompetitif dan terus
berubah (Wardhana, 2018).

Tantangan yang dihadapi oleh UMKM dalam menerapkan strategi pemasaran digital tidak
dapat diabaikan. Keterbatasan sumber daya, pemahaman teknologi yang terbatas, dan kebutuhan
untuk beradaptasi dengan perubahan yang cepat merupakan beberapa hambatan yang perlu
diatasi untuk memaksimalkan manfaat dari digital marketing. Melihat kondisi saat ini diperlukan
percepatan adaptasi digital marketing bagi UMKM di Kabupaten Sumbawa sehingga ekonomi
daerah kembali bangkit, karena UMKM memiliki peran yang sangat besar bagi perekonomian.
Secara mendasar, tujuan utama dari dibangunnya sebuah bisnis usaha dalam mendapatkan
keuntungan. Setiap perusahaan dan pelaku usaha akan mencari keuntungan dari bisnis usaha
yang dibangun. Hal ini sesuai dengan pandangan (Fauzi dan Gofur, 2021), yang menyatakan
bahwa bisnis adalah kegiatan untuk memperoleh keuntungan. Tidak ada satupun pelaku usaha
yang melakukan bisnis untuk mencari kerugian dari usaha yang dijalankannya. Oleh sebab itu,
para pelaku usaha dituntut untuk mencari berbagai macam cara agar dapat memenuhi kebutuhan
masyarakat dan memperoleh keuntungan melalui transaksi.

Hal ini juga berlaku untuk Yeya Food & Beverages Sumbawa Besar. Yeya Food &
Beverages Sumbawa Besar adalah salah satu UMKM kuliner yang bergerak dibidang penyediaan
berbagai produk makanan dan minuman siap santap. Ragam makanan dan minuman yang
disajikan dengan konsep kekinian dihadirkan untuk memanjakan dan memberikan pengalaman
unik bagi seluruh pecinta kuliner di kota Sumbawa Besar. Yeya Food & Beverages hadir dan
berkomitmen memberikan kebahagiaan untuk setiap masyarakat di kota Sumbawa Besar melalui
sajian makanan dan minuman dengan kualitas, layanan, dan inovasi terbaik. Sebagai pendatang
baru dalam dunia bisnis kuliner di kota Sumbawa Besar, Yeya Food & Beverages dituntut untuk
menerapkan strategi yang tepat agar tetap relevan dan bersaing dalam lingkungan bisnis yang
serba kompetitif dan terus berubah sekarang ini. Oleh karena itu, dilaksanakannya penelitian ini
bertujuan untuk menentukan strategi pemasaran yang tepat dengan memanfaatkan kemajuan
teknologi dan informasi untuk meningkatkan kinerja penjualan produk pada UMKM Yeya Food
& Beverages Sumbawa Besar.

Adapun perumusan strategi pemasaran yang tepat pada penelitian ini dilakukan
menggunakan analisis analisis SWOT. Rangkuti (2019), analisis SWOT adalah identifikasi
berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan strategi perusahaan yang digunakan untuk
mengevaluasi (strenght, weakness, opportunities, dan threats) dalam suatu proyek atau usaha.
Dengan menerapkan strategi pemasaran yang tepat diharapkan UMKM Yeya Food & Beverages
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mampu memperluas jangkauan pemasaran UMKM, mendorong peningkatan penjualan produk,
dan meningkatkan daya saing UMKM di pasar yang semakin terkoneksi secara digital.
Penyelidikan mengenai penerapan strategi pemasaran bagi UMKM memanfaatkan kemajuan
teknologi dan informasi telah menjadi fokus utama dalam menghadapi dinamika bisnis modern.
Meningkatnya penggunaan internet dan perangkat mobile telah mengubah pola perilaku
konsumen sehingga menciptakan lanskap baru yang menuntut adaptasi pada cara UMKM
berinteraksi dan berkomunikasi dengan pasar. Naimah et al,. (2020), menekankan urgensi bagi
pelaku UMKM untuk memanfaatkan media digital dalam upaya pemasaran produk. Tujuan dari
penelitian ini adalah untuk memahami dan menganalisis penerapan strategi pemasaran yang
inovatif di era digital telah memengaruhi kinerja dan daya saing UMKM di pasar yang semakin
terhubung secara digital.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research) dengan pendekatan deskriptif
kualitatif. Metede deskriptif pada penelitian ini digunakan untuk mendeskripsikan atau
memberikan gambaran mengenai inovasi strategi pemasaran dengan memanfaatkan kemajuan
teknologi dan informasi untuk meningkatkan kinerja penjualan produk pada UMKM Yeya Food
& Beverages Sumbawa Besar.

Penelitian ini dilakukan pada UMKM Yeya Food & Beverages Sumbawa Besar dari bulan
Maret-Juni 2024,. Adapun metode yang digunakan untuk merumuskan strategi pemasaran yang
tepat pada penelitian ini dilakukan melalui analisis SWOT. Melalui analisis SWOT, maka akan
dapat diketahui faktor internal (kekuatan dan kelemahan) dan faktor eksternal (peluang dan
ancaman) pada pemasaran produk UMKM Yeya Food & Beverages Sumbawa Besar sehingga
dapat ditentukan alternative strategi yang tepat untuk meningkatkan kinerja penjualan.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakukan perusahaan dalam rangka
mencapai tujuan mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan. Oleh karena itu, menetapkan
strategi dalam pemasaran harus dilakukan secara tepat agar dapat meningkatkan keuntungan bagi
perusahaan. Pada penelitian ini, peneliti mengumpulkan informasi dari beberapa narasumber
terpercaya yang terdapat pada UMKM Yeya Food & Beverages Sumbawa Besar.

Berdasarkan data yang telah penulis kumpulkan melalui pengamatan langsung di lapangan,
hasil wawancara dengen narasumber serta pengkajian terhadap dokumen dan literatatur yang
ada, diperoleh informasi tentang faktor internal dan eksternal pada pemasaran produk UMKM
Yeya Food & Beverages Sumbawa Besar. Berikut disajikan hasil identifikasi faktor internal dan
faktor eksternal pada pemasaran produk UMKM Yeya Food & Beverages Sumbawa Besar
berdasarkan hasil pengumpulan data.

1. Identifikasi Faktor Internal
Menurut Fahmi (dalam Arifin, 2018), faktor internal ini mempengaruhi terbentuknya
strengths dan weaknesses. Faktor ini terkait kondisi yang terjadi dalam perusahaan yang
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mempengaruhi pembuatan keputusan perusahaan. Faktor internal ini meliputi pemasaran,
keuangan, operasi, sumber daya manusia, penelitian dan pengembangan, sistem informasi
manajemen, dan budaya perusahaan. Adapun faktor-faktor internal tersebut, yaitu:

a.

Kekuatan

1) Terdapat fasilitas gadget yang mendukung untuk melakukan bisnis terdigitalisasi

2) Banyak tersedia media digital untuk mempromosikan produk

3) Kemudahan akses pasar digital kapan pun dan di mana pun

4) Adanya efisiensi waktu dan biaya pemasaran melalui media digital

5) Tersimpannya data pengunjung situs dan jumlah konsumen sehingga dapat digunakan
untuk untuk mengembangkan strategi pemasaran berikutnya.

Kelemahan

1) Banyak SDM UMKM yang belum terampil dalam memanfaatkan digital marketing

2) Sebagian besar konsumen UMKM berada di daerah pedesaan yang tidak terjangkau
akses internet

3) Upaya digital marketing UMKM masih dilakukan secara parsial

4) Digital marketing sangat bergantung pada teknologi sehingga sangat rentan terhadap
kesalahan teknis

5) Dapat merusak reputasi perusahaan dengan cepat ketika ada reaksi balik yang negative
dari konsumen yang muncul di internet.

. Identifikasi Faktor Eksternal

Menurut Fahmi (dalam Arifin, 2018), faktor eksternal ini mempengaruhi terbentuknya

opportunities dan threats. Faktor ini menyangkut kondisi yang terjadi di luar perusahaan yang
mempengaruhi pembuatan keputusan perusahaan. Faktor ini mencakup lingkungan industri
dan lingkungan bisnis makro, ekonomi, politik, hukum, teknologi, kependudukan, dan sosial
budaya. Adapun faktor-faktor eksternal tersebut, yaitu:

a.

Peluang

1) Adanya dukungan pemerintah dalam mempercepat digitalisasi UMKM

2) Jumlah konsumen pengguna internet semakin meningkat

3) Perubahan pola konsumsi masyarakat yang lebih menyukai transaksi online

4) Marketing melalui media digital mudah diakses sehingga dapat menjangkau pasar
konsumen yang lebih luas

5) Digital marketing dapat menghubungkan pemasar dengan konsumen secara langsung
sehingga pemasar dapat melakukan tindakan koreksi atau perubahan apabila dirasa ada
yang tidak sesuai.

Ancaman

1) Banyak produsen pesaing yang sudah menerapkan digital marketing

2) Strategi marketing melalui media digital mudah ditiru oleh pesaing

3) Konsumen memiliki kemudahan dalam berpindah (sekali klik) ke pesaing

4) Tingkat kepercayaan konsumen terhadap toko online rendah karena sering terjadi
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barang, kualitas produk dan pengiriman yang tidak sesuai

5) Banyak konsumen yang mempertimbangkan keamanan dalam bertransaksi online
karena data yang tersimpan mudah dicuri dan disalah gunakan oleh pihak-pihak tidak
bertanggungjawab.

Situasi faktor internal dan eksternal yang terdapat pada pemasaran produk UMKM Yeya
Food & Beverages Sumbawa Besar tersebut, maka dapat disusun Matriks SWOT untuk
merumuskan beberapa alternatif strategi yang bisa diterapkan meningkatkan kinerja penjualan

produk pada UMKM Yeya Food & Beverages Sumbawa Besar, yaitu sebagai berikut:
Matriks SWOT Inovasi Strategi Pemasaran Produk Pada UMKM
Yeya Food & Beverages Sumbawa Besar

Faktor Internal

Faktor Eksternal

Kekuatan — S

1.

2.
3.

Terdapat fasilitas gadget yang
mendukung

Banyak tersedia media digital
Kemudahan akses pasar digital
kapan pun dan di mana pun

. Adanya efisiensi waktu dan

biaya pemasaran

. Tersimpannya data

pengunjung situs dan jumlah
konsumen.

Kelemahan - W

1. Banyak SDM UMKM yang belum
terampil memanfaatkan digital
marketing

2. Sebagian besar UMKM berada di
daerah pedesaan yang tidak
terjangkau akses internet

3. Upaya digital marketing UMKM
masih dilakukan secara parsial

4. Digital marketing sangat bergantung
pada teknologi sehingga sangat
rentan terhadap kesalahan teknis

5. Dapat merusak reputasi perusahaan
dengan cepat ketika ada reaksi balik
yang negative dari konsumen.

Peluang — O

1. Adanya dukungan pemerintah
terhadap digitalisasi UMKM

2. Jumlah konsumen pengguna
internet semakin meningkat

3. Perubahan pola konsumsi
masyarakat yang lebih menyukai
transaksi online

Strategi S-O

1.

Meningkatkan kegiatan
marketing melalui media
elektronik atau online
(S1, S2, S5, 01, 02, 03)

. Meningkatkan pangsa pasar

(S3, S4, 04)

. Meningkatkan kualitas produk

Strategi W-O

1. Menjalin kerjasama dengan berbagai
pihak untuk melakukan berbagai
kegiatan sosialiasasi, pelatihan dan
pendampingan sebagai upaya
peningkatan kualitas SDM digital
marketing UMKM
(W1, W3, W4, 01)

4. Marketing melalui media digital (S5, 05). 2. Menjalin kerjasama dengan berbagai
mudah diakses oleh konsumen pihak untuk meningkatkan akses
5. Digital marketing dapat internet (W2, O1)
menghubungkan pemasar dengan 3. Menjalin hubungan/komunikasi
konsumen secara langsung. yang baik dengan kunsumen (WS5,
05).
Ancaman - T Strategi S-T Strategi W-T

1. Banyak produsen pesaing yang
sudah menerapkan digital
marketing

2. Strategi marketing melalui media
digital mudah ditiru oleh pesaing

1.

Meningkatkan kualitas SDM
marketing UMKM dalam

memanfaatkan media digital
(S1, S2,S3, S5, T1, T4, T5)

. Melakukan riset pasar untuk

1. Meningkatkan kualitas SDM
UMKM dalam memanfaatkan
teknologi digital marketing dengan
mengikuti berbagai kegiatan
sosialiasasi, pelatihan dan
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3. Konsumen memiliki kemudahan menetukan kebijakan harga pendampingan yang

dalam berpindah (sekali klik) ke sehingga dapat bersaing diselenggarakan, baik oleh
pesaing dengan produsen lainnya (5S4, pemerintah maupun swasta
4. Tingkat kepercayaan konsumen T1,T2,T3) 2. Menjaga kepercayaan konsumen
terhadap toko online rendah 3. Selalu berinovasi untuk dengan selalu berinovasi dan
5. Banyak konsumen yang meningkatkan value meningkatkan kualitas produk serta
mempertimbangkan keamanan propotitions bagi produk atau keamanan transaksi.
dalam bertransaksi secara online. jasa yang dihasilkan sehingga 3. Menjalin hubungan/komunikasi
dapat bersaing (S5, T1, T2, yang baik dengan berbagai pihak,
T3). pemerintah, pemasok dan konsumen
untuk membangun dan menjaga
reputasi perusahaan.

Sumber: Data primer diolah, 2024.

Tabel Matriks SWOT diatas menunjukkan faktor-faktor strategis kekuatan, kelemahan,
peluang dan ancaman pada UMKM di Kabupaten Sumbawa. Berdasarkan tabel tersebut, maka
dapat dirumuskan empat macam strategi untuk meningkatkan kinerja penjualan produk pada
UMKM Yeya Food & Beverages Sumbawa Besar dengan memanfaatkan kemajuan teknologi
dan informasi, yaitu strategi SO (kekuatan-peluang), strategi ST (kekuatan-ancaman), strategi
WO (kelemahan-peluang) dan strategi WT (kelemahan-ancaman).

1. Strategi S-O
Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan. Strategi SO dilaksanakan
dengan memanfaatkan kekuatan (strength) yang dimiliki untuk dapat mengoptimalkan semua
peluang (opportunities) yang ada. Alternatif strategi yang dihasilkan, yaitu:
a. Meningkatkan kegiatan marketing melalui media elektronik atau online
b. Meningkatkan pangsa pasar
c. Meningkatkan kualitas produk.
2. Strategi S-T
Strategi ini dibuat berdasarkan kekuatan-kekuatan yang dimiliki perusahaan untuk
mengantisipasi ancaman-ancaman Yyang ada. Strategi ST merupakan strategi Yyang
menggunakan kekuatan (strength) untuk mengatasi ancaman (threats). Alternatif strategi yang
dihasilkan, yaitu:
a. Meningkatkan kualitas SDM marketing UMKM dalam memanfaatkan media digital
b. Melakukan riset pasar untuk menetukan kebijakan harga sehingga dapat bersaing dengan
produsen lainnya
c. Selalu berinovasi untuk meningkatkan value propotitions bagi produk atau jasa yang
dihasilkan sehingga dapat bersaing.
3. Strategi W-O
Strategi ini dibuat berdasarkan peluang yang ada untuk mengatasi kelemahan yang
dimiliki. Strategi WO dilakukan dengan meminimalisir kelemahan (weaknesses) yang
dimiliki untuk dapat mengoptimalkan semua peluang (opportunities) yang ada. Alternatif
strategi yang dihasilkan, yaitu:
a. Menjalin kerjasama dengan berbagai pihak untuk melakukan berbagai kegiatan
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sosialiasasi, pelatihan dan pendampingan sebagai upaya peningkatan kualitas SDM digital
marketing UMKM

b. Menjalin kerjasama dengan berbagai pihak untuk meningkatkan akses internet

c. Menjalin hubungan/komunikasi yang baik dengan kunsumen.

4. Strategi W-T
Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensif, berusaha meminimalkan
kelemahan-kelemahan perusahaan serta sekaligus mengindari ancaman-ancaman yang
dihadapi. Strategi WT dilakukan dengan meminimalisir kelemahan (weaknesses) serta
menghindari ancaman (threats). Alternatif strategi yang dihasilkan, yaitu:

a. Meningkatkan kualitas SDM UMKM dalam memanfaatkan teknologi digital marketing
dengan mengikuti berbagai kegiatan sosialiasasi, pelatihan dan pendampingan yang
diselenggarakan, baik oleh pemerintah maupun swasta

b. Menjaga kepercayaan konsumen dengan selalu berinovasi dan meningkatkan kualitas
produk serta keamanan transaksi.

b. Menjalin hubungan/komunikasi yang baik dengan berbagai pihak, pemerintah, pemasok
dan konsumen untuk membangun dan menjaga reputasi perusahaan

Penerapan strategi pemasaran yang tepat diharapkan UMKM Yeya Food & Beverages
mampu memperluas jangkauan pemasaran UMKM, mendorong peningkatan penjualan produk,
dan meningkatkan daya saing UMKM di pasar yang semakin terkoneksi secara digital sehingga
keberlangsungan usaha akan dapat terjaga eksistensi dan dapat memberikan keuntungan bagi
pelaku usaha yang menjalankannya.

Hasil penelitian ini mendukungan temuan pada penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh
Susiyanto dan Nurnilasari (2023) yang menyatakan bahwa kegiatan pemasaran digital memiliki
peluang yang sangat besar dalam dunia usaha karena di era modern saat ini target pasar yang
sudah bertransformasi ke platform digital. Transformasi praktik pemasaran tradisional ke digital
sangat cocok untuk UMKM saat ini, karena pemasaran digital memungkinkan pelanggan untuk
mengakses semua informasi tentang produk dan dapat melakukan bisnis dan penjualan secara
daring sehingga dapat menarik pelanggan, membangun minat, meningkatkan merek,
mempertahankan pelanggan, meningkatkan jumlah produk yang dijual, dan pada akhirnya
meningkatkan keuntungan.

KESIMPULAN

Pemanfaatkan kemajuan teknologi dan informasi untuk mendukung kegiatan pemasaran
pada UMKM Yeya Food & Beverages Sumbawa Besar, maka akan dapat memberikan manfaat
positif dalam berbagai aspek bisnis, mulai dari memperluas jangkauan pemasaran, mendorong
peningkatan penjualan produk, dan meningkatkan daya saing di pasar yang semakin kompetitif
sehingga pada akhirnya akan dapat meningkatkan keuntungan yang diperoleh UMKM. UMKM
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harus menerapkan digital marketing apabila ingin tetap relevan dan bersaing dalam lingkungan
bisnis yang terus berubah, maka UMKM tersebut harus mampu beradaptasi dan menyesuaikan
diri dengan kemajuan teknologi dan informasi sebagai bagian integral dalam strategi pemasaran.
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