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Abstrak 
Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) memanfaatkan media internet sebagai sarana 
pemasaran online untuk memperoleh pangsa pasar yang memuaskan. Saat ini internet sudah 
sangat mudah diakses oleh siapapun diseluruh dunia, termasuk para pebisnis UMKM yang 
menggunakan internet sebagai sarana pemberi dan berbagi informasi tentang produk yang 
ditawarkan kepada konsumen secara online. Penelitian ini membahas tentang bagaimana 
pemanfaatan media sosial oleh UMKM dalam memasarkan produk dimasa pandemi COVID-
19. Tujuan penelitian adalah untuk mengenalkan produk-produk UMKM kepada masyarakat 
luas agar mendapatkan potensi pasar yang lebih besar. Metode penelitian ini adalah metode 
kualitatif dengan menggunakan pendektaan deskriptif dengan memanfaatkan data sekunder 
yang berasal dari berbagai literatur seperti buku-buku, jurnal/artikel serta homepage untuk 
mengakses data dan informasi terkini berkaitan dengan dampak COVID-19  dan 
pemanfaatan media sosial untuk pemulihan UMKM. Hasil penelitian adalah, pemanfaatan 
sosial media memberikan prospek yang baik untuk menaikkan angka penjualan produk 
UMKM yang mengalami dampak pandemi COVID-19. Hal itu disebabkan karena sistem 
pemasaran digital menyediakan platform jual beli secara daring, agar memudahkan proses 
pemesanan dan pembelian. Sehingga pembeli dapat berinteraksi dengan pemilik UMKM 
untuk melakukan transaksi secara langsung. 

Kata Kunci: Pemasaran Digital, Sosial Media, Pandemi COVID-19, UMKM 
 
PENDAHULUAN 

Transaksi bisnis melalui internet merupakan satu fenomena bisnis baru. 
Salah satu manfaat internet sebagai sarana memperkenalkan dan memasarkan 
produk barang atau jasa. Dari sisi finansial, pemasaran online sangat menjanjikan 
untuk peningkatan laba usaha. Pemberdayaan dan pengembangan Usaha Mikro, 
Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan upaya yang ditempuh pemerintah 
Indonesia untuk mengatasi masalah pengangguran dan kemiskinan. Pandemi 
COVID-19 memiliki dampak besar terhadap segala aspek dan sektor di kehidupan 
masyarakat terutama pada sektor ekonomi. Kehadiran covid-19 telah membuat 
situasi ekonomi diseluruh dunia memburuk. Bahkan, lembaga keuangan dunia 
seperti Interntional Monetary Fund (IMF) telah memproyeksi bahwa ekonomi 
global tumbuh minus diangka 3%. Pemerintah melalui kementrian keuangan, 
mengakui covid-19 telah memberikan dampak yang sangat besar bagi indonesia. Di 
hampir seluruh sendi kehidupan masyarakat mendapat tekanan ekonomi yang 
sangat besar dan masif. Indonesia mengalami efek domino yang sangat berat, 
dimana kesehatan memukul sosial, sosial memukul ekonomi, dan ekonomi juga 
pasti akan mempengaruhi dari sektor keuangan terutama dari lembaga-lembaga 
keuangan bank dan non bank.  
 

Pemerintah, melalui kementrian keuangan telah mencatat setidaknya ada 
beberapa dampak utama merebaknya Covid-19 bagi perekonomian indonesia. 
Menteri Keuangan Sri Mulyani mengatakan ada 3 dampak besar ekonomi pada 
pandemi covid-19. Pertama, berdampak pada konsumsi rumah tangga atau daya beli 
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masyarakat yang jatuh. Kedua, investasi ikut melemah ditengah ketidakpastian 
pandemi covid-19. Dan ketiga, pelemahan ekonomi seluruh dunia yang membuat 
ekspor Indonesia terhenti. Dikarenakan menurunnya kegiatan masyarakat di luar 
rumah, maka secara otomatis juga menimbulkan penurunan jumlah pembeli pada 
suatu usaha. Sehingga pendapatan yang diperoleh menjadi berkurang. Dampak 
tersebut tidak hanya dirasakan oleh industri besar, pandemi virus Corona juga 
memberikan dampak terhadap pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) 
di Indonesia. Dampak covid-19 terhadap pelaku UMKM dimana ada beberapa UMKM 
terdiri atas kuliner, jasa jahit dan toko sembako. Menurut survey semua pelaku 
UMKM mendapatkan dampak yang cukup besar dari pandemi COVID-19 ini, dari 
mulai suami yang kehilangan pekerjaan karena adanya PHK sampai menurunnya 
jumlah pembeli.  

Di zaman sekarang dengan perkembangan teknologi dan komunikasi yang 

semakin canggih, pemilihan penggunaan pemasaran melalui media sosial menjadi 

pilihan utama yang dilakukan oleh pelaku usaha, sekarang ini penggunaan media 

sosial telah menjadi pilar utama dalam penyampaian informasi. Salah satu kelebihan 

media sosial adalah memiliki banyak potensi untuk kemajuan suatu usaha. Begitu 

tertariknya masyarakat Indonesia terhadap layanan media sosial membuat berbagai 

platform terus berdatangan ke Indonesia. Berbagai platform media sosial baru terus 

diperkenalkan, dan menariknya selalu menemukan pangsa pasar yang pas di 

Indonesia. 

Dalam sebuah riset sederhana yang dilakukan Head of Digital Business Unit 

Dwi Sapta Group Chandra Marsono, terungkap beberapa tren penggunaan platform 

media sosial di Indonesia. Riset yang dilakukan dengan mengkombinasikan 

kuesioner kualitatif dan kuantitaif menggunakan platform online (Survey Monkey 

dan Google Form) ini berhasil menjaring sebanyak 3891 responden dari berbagai 

wilayah di Indonesia (meskipun masih didominasi Jawa) dengan rentang umur yang 

berbeda. Secara mendetil, data responden yang masuk dikelompokkan menjadi lima 

kategori berdasarkan usia dan jenis kelamin (merah muda untuk wanita dan biru 

untuk laki-laki). 

Media sosial dapat digunakan untuk melakukan komunikasi dalam bisnis, 
membantu pemasaran produk dan jasa, berkomunikasi dengan pelanggan dan 
pemasok, melengkapi merk, mengurangi biaya dan untuk penjualan online. 

Pada era digital, media sosial saat ini telah menjadi trend dalam komunikasi 
pemasaran. Media sosial adalah sebuah media online, dengan para penggunanya 
bisa dengan mudah berpartisipasi, berbagi, dan menciptakan isi meliputi blog, 
jejaring sosial, wiki, forum dan dunia virtual. Blog, jejaring sosial, dan wiki 
merupakan bentuk media sosial yang paling umum digunakan oleh masyarakat di 
seluruh dunia. 

Ada beberapa media sosial yang sedang booming saat ini antara lain 
Whatsapp, Instragam, Twitter, Line, Telegram, Facebook, Youtube, dan lain-lain. 
Seseorang pasti memiliki berbagai motivasi dalam menggunakan media sosial. 
Sekedar untuk berkomunikasi dengan orang lain, untuk mencari tahu 
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perkembangan sesuatu, untuk berbagi informasi maupun untuk mengikuti salah 
satu yang menjadi trend saat ini yaitu menggunakan media sosial sebagai bentuk 
eksistensi diri. Bagi orang-orang yang ingin diakui eksistensinya oleh masyarakat 
luas melalui media sosial biasanya akan menggunakan media sosial yang bersifat 
terbuka seperti Instagram, Facebook, Line, atau Twitter Karena melalui media social 
disinilah tempat kita bisa secara bebas dan terbuka dalam berinteraksi. Sehingga 
banyaknya update status serta postingan yang kita miliki adalah salah satu bentuk 
jika kita ingin dikenal secara luas. 

Media sosial juga dapat mempunyai fungsi potensial dalam bisnis yaitu 
mengidentifikasi pelanggannya, mengadakan komunikasi timbal balik, membagikan 
informasi untuk dapat mengetahui obyek yang disukai pelanggan, kehadiran 
pelanggan, hubungan antar pelanggan berdasarkan lokasi dan pola interaksi, 
reputasi perusahaan di mata pelanggan dan membentuk kelompok antar pelanggan. 
Distribusi yang didukung oleh teknologi pun mampu meningkatkan kuantitas 
produk untuk sampai ke tangan konsumen.  Media sosial yang saat ini menjadi tren 
anak-anak muda mengekspresikan diri menjadi peluang besar sebagai media iklan 
maupun promosi bisnis. Media sosial seperti Facebook, Instagram, Twitter, 
WhatsApp, dan lain sebagainya sekarang banyak dimanfaatkan untuk media bisnis, 
baik dari produk produk yang sudah ternama hingga produk buatan sendiri. Dengan 
internet para pelaku usaha dapat memberikan efisiensi anggaran pemasaran, 
internet memiliki jangkauan yang luas, akses mudah dan biaya murah. Hal ini 
terbukti dengan banyaknya usaha yang mencoba menawarkan berbagai macam 
produk menggunakan media sosial. 

Media sosial memang sangat diminati UMKM untuk mengembangan 
bisnisnya. Media sosial mempunyai pengaruh yang sangat besar, masyarakat lebih 
cepat menerima informasi lewat internet. Dengan akses yang mudah dan cepat hal 
ini dimanfaatkan oleh para pengusaha kecil UMKM untuk lebih berani 
mempromosikan produk-produknya karena jaringan internet sangat luas dan tidak 
ada batasan waktu dan wilayah hingga menjadikan media pemasaran yang efektif. 
Saat pandemi covid-19 terjadi dan masih berlangsung, jumlah tersebut akan terus 
meningkat seiring dengan adanya kebijakan jaga jarak fisik yang membuat 
masyarakat melakukan kegiatannya sacara daring. Oleh karena itu media sosial 
dapat dijadikan sebagai alat untuk mengembangkan dan mengoptimalkan usaha 
terutama usaha mikro kecil menengah (UMKM) khususnya untuk mempromosikan 
usaha-usahanya. 

Dengan adanya pengenalan sistem pemasaran digital ini diharapkan para 
pelaku UMKM bisa lebih mengoptimalkan dan meningkatkan pengetahuan 
mengenai sistem pemasaran digital atau sistem pemasaran online, sebab melalui 
sistem pemasaran digital atau sistem pemasaran online produk-produk dari UMKM 
akan dapat lebih dikenal oleh masyarakat, pemesanan bisa dilakukan secara online, 
sehingga dapat memudahkan pembeli dan pelaku UMKM dalam bertransaksi jual 
beli ditengah pandemi covid-19 saat ini. 

Selain itu, era globalisasi sekarang ini juga dikenal sebagai Era Ekonomi 
Baru (New Economy Era), Era Ekonomi Digital (Digital Economy Era). Era Ekonomi 
baru ditandai dengan penerapan teknologi informasi di dalam menjalankan kegiatan 
ekonominya. Penerapan teknologi informasi yang dibutuhkan yaitu dengan model 
pemasaran produk UMKM melalui media sosial facebook dan instargram untuk 
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah. Pengenalan dan penyuluhan sistem pemasaran 
digital atau sistem pemasaran online ini dianggap lebih praktis, mudah dan cepat 
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dibanding dengan sistem pemasaran digital manual hanya saja memang sistem 
pemasaran digital atau pemasaran online ada dampak positif dan negatifnya. 

Pemanfaatan media sosial memang dapat memberikan kemudahan dalam 
proses promosi dan jual beli yang dilakukan oleh para UMKM untuk memasarkan 
produknya serta dapat meminimalkan biaya. Namun masih banyak pula pelaku 
UMKM yang kurang mengerti dengan pemanfaatan media sosial untuk memasarkan 
bisnisnya, mereka masih melakukan pemasaran secara tradisional yaitu dengan 
memasarkan produk langsung kepada konsumen yang hanya mempunyai cakupan 
wilayah yang masih kecil. Biasanya adalah pelaku usaha dikalangan orang tua yang 
belum mengetahui tentang pemasaran online. Atas latar belakang tersebut, dari 
paper penelitian ini diharapkan bisa memberikan manfaat untuk para pelaku UMKM 
pada masa pandemi COVID-19 untuk meningkatkan pemasaran produk UMKM. 
KAJIAN LITERATUR 

Menurut Undang-Undang No. 20 Tahun 2008 tentang Usaha Mikro, Kecil dan 
Menengah (UMKM) penyebutkan definisi UMKM adalah sebagai berikut: Usaha 
Mikro adalah usaha produktif milik orang perorangan dan/atau badan usaha 
perorangan yang memenuhi kriteria Usaha Mikro sebagaimana diatur dalam 
Undang-Undang ini. 

Usaha Kecil adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang 
dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha yang bukan merupakan anak 
perusahaan atau bukan cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi 
bagian baik langsung maupun tidak langsung dari Usaha Menengah atau Usaha 
Besar yang memenuhi kriteria Usaha Kecil sebagaimana dimaksud dalam Undang-
Undang ini. 

Usaha Menengah adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang 
dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha yang bukan merupakan anak 
perusahaan atau cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi bagian 
baik langsung maupun tidak langsung dengan Usaha Kecil atau Usaha Besar dengan 
jumlah kekayaan bersih atau hasil penjualan tahunan sebagaimana diatur dalam 
Undang-Undang ini.  

Berdasarkan UU No 20 tahun 2008 di atas jelas menunjukan perbedaan yang 
cukup besar baik dari segi aset ataupun omzet antara usaha mikro dengan kecil dan 
usaha kecil dengan menengah. Namun yang jelas secara keseluruhan UMKM 
berperan dalam pembangunan perekonomian nasional, hal ini sesuai juga dengan 
UU No 20 Tahun 2008 Bab II pasal yang berbunyi: “usaha mikro kecil dan menengah 
bertujuan menumbuhkan dan mengembangkan usahanya dalam rangka 
membangun perekonomian nasional berdasarkan demokrasi ekonomi yang 
berkeadilan.” 

Kriteria Usaha Mikro adalah usaha produktif milik orang perorangan 
dan/atau badan usaha perorangan yang memenuhi kriteria Usaha Mikro 
sebagaimana diatur dalam Undang-Undang. Memiliki kekayaan bersih paling banyak 
Rp50.000.000,00 (lima puluh juta rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan 
tempat usaha; atau Memiliki hasil penjualan tahunan paling banyak 
Rp300.000.000,00 (tiga ratus juta rupiah). 

Kriteria Usaha Kecil adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, 
yang dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha yang bukan merupakan 
anak perusahaan atau bukan cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau 
menjadi 
bagian baik langsung maupun tidak langsung dari usaha menengah atau usaha besar 
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yang memenuhi kriteria Usaha Kecil sebagaimana dimaksud dalam Undang-Undang. 
Memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp50.000.000,00 (lima puluh juta rupiah) 
sampai dengan paling banyak Rp500.000.000,00 (lima ratus juta rupiah) tidak 
termasuk tanah dan bangunan tempat usaha; atau Memiliki hasil penjualan tahunan 
lebih dari Rp 300.000.000,00 (tiga ratus juta rupiah) sampai dengan paling banyak 
Rp 2.500.000.000,00 (dua milyar lima ratus juta rupiah). 

Kriteria Usaha Menengah adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri 
sendiri, yang dilakukan oleh orang perseorangan atau badan usaha yang bukan 
merupakan anak perusahaan atau cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau 
menjadi bagian baik langsung maupun tidak langsung dengan Usaha Kecil atau 
usaha besar dengan jumlah kekayaan bersih atau hasil penjualan tahunan 
sebagaimana diatur dalam Undang-Undang. Memiliki kekayaan bersih lebih dari 
Rp500.000.000,00 (lima ratus juta rupiah) sampai dengan paling banyak 
Rp10.000.000.000,00 (sepuluh milyar rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan 
tempat usaha; atau Memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp2.500.000.000,00 
(dua milyar lima ratus juta rupiah) sampai dengan paling banyak 
Rp50.000.000.000,00 (lima puluh milyar rupiah). 

Saat ini situs yang menjadi wadah untuk memudahkan semua orang 
berkomunikasi, berpartisipasi, saling bertukar informasi, dan membentuk sebuah 
jaringan online dengan teman-teman dan kerabat mereka, baik yang mereka kenal 
di dunia nyata maupun dunia maya dapat disebut dengan media jejaring sosial. 
Usaha Elektronik Commerce (E-Commerce) atau lebih dikenal sebutan Online 
Shopping adalah pelaksanaan perniagaan berupa transaksi penjualan, pembelian, 
pemesanan, pembayaran, maupun promosi suatu produk barang dan/atau jasa 
dilakukan dengan memanfaatkan komputer dan sarana komunikasi elektronik 
digital atau telekomunikasi data. Selain itu, bentuk perniagaan ini juga dapat 
dilakukan secara global, yaitu dengan menggunakan jaringan internet. 

Sedangkan bagi pemasar, layanan Online memiliki manfaat yaitu: 
Penyesuaian yang cepat terhadap kondisi pasar Perusahaan dapat dengan cepat 
menambahkan produk pada penawaran serta mengubah harga, Biaya yang lebih 
rendah Mencegah biaya pengelolaan toko, biaya sewa, asuransi, dan prasarana. 
Membuat katalog digital dengan biaya yang lebih murah, Peningkatan hubungan, 
karena pemasar online dapat berbicara dengan pelanggan dan belajar banyak dari 
mereka, Pengukuran besar peminat pasar, karena pemasar mengetahui berapa 
banyak orang yang mengunjungi situs online mereka. Informasi ini dapat membantu 
pemasar meningkatkan penawaran dan iklan mereka. 

Manfaat pemasaran Online antara lain: murah dan efisien, tidak terbatas 
oleh waktu, menjangkau pasar lebih luas, meningkatkan image perusahaan dimata 
para konsumen, memberikan nilai lebih untuk menghadapi persaingan bisnis yang 
ada, mengurangi biaya pemasaran, lebih tertarget dan biayanya relatif lebih rendah 
dibandingkan biaya pemasaran offline, memudahkan pelaku usaha untuk menjalin 
hubungan dengan para konsumen melalui kotak saran atau ruang komentar, 
meningkatkan loyalitas konsumen. 

Penjualan (sales) adalah aktivitas atau bisnis dalam menjual produk atau 
jasa. Aktivitas penjualan adalah hal yang sangat penting bagi perusahaan, terutama 
untuk meraih keuntungan. Pengertian penjualan secara umum adalah kegiatan jual 
beli dijalankan oleh dua belah pihak atau lebih dengan alat pembayaran yang sah.  
Penjualan ini dapat dilakukan dengan berbagai metode, seperti penjualan langsung 
serta agen penjualan. Tujuan utama penjualan adalah mendatangkan keuntungan 
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dari produk atau barang yang dijual. Dalam pelaksanaannya, penjualan tidak dapat 
dilakukan tanpa adanya kontribusi dari pelaku yang bekerja, seperti pedagang, agen, 
dan tenaga pemasaran. 

METODE PENELITIAN 
Desain penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif dengan 

pendekatan deskriptif  yang bersifat uraian dari hasil pengamatan dan studi 
dokumentasi. Menurut Sugiyono (2018:147) pengertian metode deskriptif adalah 
metode yang digunakan untuk menganalisis data dengan cara mendeskripsikan atau 
menggambarkan data yang telah terkumpul sebagaimana adanya tanpa bermaksud 
membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum atau generalisasi.  
 
Berdasarkan definisi yang telah diuraikan maka dapat dikatakan bahwa metode 
penelitian deskriptif adalah metode yang memiliki tujuan menganalisa data dengan 
cara mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul tanpa 
adanya maksud menyimpulkan. 
 

Peneliti bertujuan untuk mengeksplor fenomena yang bersifat deskriptif 
dengan melakukan pengamatan, pemahaman dan penghimpunan data, 
penganalisisan dan pembuatan kesimpulan terhadap suatu fenomena. Pendekatan 
penelitian deskriptif kualitatif merupakan salah satu dari jenis penelitian yang 
menyampaikan gambaran penuh mengenai keadaan sosial atau hubungan antara 
fenomena yang diteliti. 
Menurut Hidayat (2010), penelitian deskriptif merupakan metode penelitian yang 
digunakan untuk menemukan pengetahuan yang seluas-luasnya terhadap objek 
penelitian pada suatu masa tertentu. Sedangkan menurut Punaji (2010) penelitian 
deskriptif adalah penelitian yang tujuannya untuk  menjelaskan atau 
mendeskripsikan suatu peristiwa, keadaan, objek apakah orang, atau segala sesuatu 
yang terkait dengan variabel-variebel yang bisa dijelaskan baik menggunakan 
angka-angka maupun kata-kata. 
Sukmadinata (2006) menyatakan bahwa  Penelitian deskriptif merupakan suatu 
bentuk penelitian yang bertujuan untuk mendeskripsikan fenomena-fenomena yang 
ada, baik fenomena alamiah maupun fenomena buatan manusia. Fenomena itu 
dapat berupa bentuk, aktivitas, perubahan, karakteristik, hubungan, kesamaan, dan 
perbedaan antara fenomena yang satu dengan fenomena lainnya. 
 

Metode kualitatif diharapkan mampu meghasilkan suatu uraian mendalam 
tentang ucapan, tulisan, dan tingkah laku yang dapat diamati dari suatu individu, 
kelompok, masyarakat, organisasi tertentu dalam suatu konteks setting tertentu 
yang dikaji dari sudut pandang yang utuh, komprehensif dan holistic. Penelitian ini 
mengamati dan mendeskripsikan mengenai pemahaman penggunaan media sosial 
pada pengembangan UMKM. Data yang diperoleh akan dianalisis secara kualitatif 
yaitu analisis yang dilakukan dengan memahami dan merangkai data yang telah 
dikumpulkan dan disusun secara sistematis, kemudian ditarik kesimpulan. 
 

Dalam penelitian kualitatif, kesimpulan yang dihasilkan pada umumnya 
tidak dimaksudkan sebagai generalisasi, tetapi sebagai gambaran interpretatif 
tentang realitas atau gejala yang diteliti secara holistik dalam setting tertentu. Di 
sini, dikandung arti bahwa temuan apapun yang dihasilkan pada dasarnya bersifat 
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terbatas pada kasus yang diamati. Oleh karena itu, prinsip berfikir induktif lebih 
menonjol dalam penarikan kesimpulan dalam penelitian komunikasi kualitatif. 
Teknik pengumpulan data menggunakan wawancara secara langsung kepada 
pemilik UMKM sebagai informan. 
 
Menurut Sugiyono (2018:224) definisi dari teknik pengumpulan data adalah Teknik 
Pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis dalam penelitian, 
karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan data. Dalam penelitian ini, 
peneliti mengumpulkan data melalui studi kepustakaan atau sumber tertulis 
(library research) yang bersumber baik dari buku maupun internet. Studi ini 
digunakan untuk mendapatkan data-data sekunder dan gambaran konseptual yang 
mendukung penelitian. Studi kepustakaan juga dilakukan sebagai dasar mengawali 
penelitian dan penyusunan artikel. 
 
HASIL PEMBAHASAN 

Penelitian ini mengkaji tentang Pemanfaatan sosial media oleh UMKM  
dalam memasarkan produk di masa pandemi Covid-19. Berdasarkan hasil penelitian 
dengan pelaku UMKM dapat diketahui terdapat beberapa UMKM akan diteliti dalam 
penelitian ini dan informasi dari hasil penelitian dapat diketahui bahwa pelaku 
UMKM rata-rata dijalankan oleh ibu-ibu rumah tangga yang telah menjalankan 
UMKM nya.  
 
Manfaat Sosial Media ada beberapa yaitu,  
- Jangkauan koneksi ke seluruh dunia dimana tidak ada cara yang lebih mudah 

untuk bisnis dan menemukan seseorang selain menggunakan sosial media. 

Facebook, Twitter, Instagram dan masih banyak jenis sosial media lainnya yang 

memungkinkan seluruh orang di dunia dapat berinteraksi satu sama lain. Hal ini 

pun kemudian memiliki banyak efek dan manfaat yang beragam khususnya bagi 

pelaku UMKM. 

- Mempertemukan Orang dengan Ketertarikan yang Sama,  Ketika Anda memilih 

untuk berpartisipasi dalam sebuah komunitas di jejaring social dapat memilih 

mana komunitas yang sesuai dan inginkan. 

- Berbagi Informasi Secara Real-Time, banyak sosial media yang dilengkapi 

dengan fitur untuk melakukan chat sehingga antara Anda dan orang lain bisa 

berkomunikasi dan bertukar informasi secara real-time. Mungkin ini merupakan 

fungsi awal sosial media pertama kali diciptakan, untuk berkomunikasi dan 

dapat membantu pelaku UMKM dalam memasarkan produk. Banyak pihak yang 

diuntungkan dengan fitur ini seperti pelaku UMKM. 

- Dapat menjangkau Target Pasar, media akan sangat membantu Anda untuk 

mencapai jutaan orang kapan pun pelaku UMKM memasarkan. Dengan sosial 

media memungkinkan untuk menyebarkan konten produk atau jasa ke para 

target UMKM. Setiap platform sosial media menawarkan berbagai tools atau 

fitur yang memungkinkan bagi sebuah bisnis untuk menyampaikan konten 

tertentu pada target mereka. 

- Peningkatan Sirkulasi Informasi, Tidak diragukan lagi, sosial media telah 

merevolusi kecepatan sirkulasi informasi atau berita. Banyak pelaku bisnis yang 

http://www.progresstech.co.id/blog/jenis-sosial-media/
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bergantung pada sosial media untuk mengumpulkan dan membagikan 

informasi.  

 
Dan media sosial juga dapat mengalami kerugian seperti:  
- Rentan terjadi kesalahpahaman Sebuah bahasa satu negara berbeda dengan 

negara lainnya, sehingga sebuah konten yang misalnya saja Anda anggap sebagai 

sebuah lelucon bisa jadi berarti lain bagi orang lain. Hal ini berlaku terutama 

pada ruang lingkup bisnis bagi pelaku UMKM. Kesalahpahaman akan sebuah 

konten yang ada di sosial media dapat berujung pada masalah besar dan 

memiliki dampak di masa depan. Bahkan, komentar atau pendapat Anda 

mengenai suatu hal yang kemudian diposting di sosial media dapat berdampak 

bagi jalannya bisnis. 

-  cyber crime atau kejahatan dunia maya dimana penggunaan sosial media yang 

tak semestinya dapat berujung pada penghinaan atau pelecehan terhadap orang 

lain, bahkan anak-anak. Selain itu seiring berkembangnya waktu kini muncul 

perilaku cyberbullying dimana orang lain baik perempuan maupun laki-laki 

diintimidasi secara negatif oleh pihak tak bertanggungjawab melalui sosial 

media. 

- resiko penipuan atau pencurian identitas, Suka atau tidak informasi yang 

terposting di internet telah menjadi konsumsi untuk semua orang, bahkan 

penjahat sekalipun. Banyak pelaku kejahatan yang dapat dengan mudah 

mengakses dan mendapatkan informasi diri Anda dan memanfaatkannya. Jika 

mereka berhasil mencuri identitas diri Anda, maka bersiaplah untuk 

menghadapi yang terburuk. Sebuah laporan mengatakan, kejahatan ini 

merupakan salah satu bentuk kejahatan yang paling cepat berkembang dan 

menelan banyak korban.  

- Membuang waktu. Business Insider melaporkan bahwa sosial media adalah 

penggunaan paling populer dari internet bahkan melebihi penggunaan email. 

Sementara itu smartphone dan perangkat mobil lainnya juga telah menjadi 

pendorong penggunaan internet dengan peningkatan sebanyak 60%. Poling 

yang dilakukan oleh The GlobalWebIndex menunjukkan 28% waktu yang orang 

lakukan di internet adalah untuk mengakses sosial media. Pada angka tersebut, 

tercatat akses dilakukan pada jam kerja sehingga mengakibatkan perusahaan 

kehilangan produktivitas. 

- Invasi privasi usaha, Sosial media secara langsung maupun tak langsung 

“mengundang” perusahaan saingan Anda untuk menyerang privasi dan menjual 

informasi yang Anda miliki. Pernahkah Anda sengaja memberikan sebuah 

komentar di Facebook hanya untuk melihat apakah ada iklan yang akan muncul 

yang terkait. 

Permasalahan utama pelaku UMKM dalam masa pandemi COVID-19 saat ini 
semua pelaku UMKM tengah terkena dampak ekonomi yakni mengalami penurunan 
dalam penjualan maupun permintaan produk barang atau jasa dari konsumen. 
Promosi yang dilakukan saat ini rata-rata masih melalui promosi dari orang ke 
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orang secara langsung dan melalui broadcast Whatsapp, namun ada juga  UMKM 
yang telah meggunakan Facebook. Promosi melalui media sosial masih kurang 
dilakukan dikarenakan adanya hambatan dalam pengetahuan mengelola media 
sosial yang kurang dan tidak adanya fasilitas mengakses media sosial. Dengan 
demikian, tentunya inovasi yang tepat sangatlah diperlukan dalam meningkatkan 
maupun bangkit dari adanya penurunan penjualan produk. 

Salah satu strategi dalam pemasaran produk yang dilakukan dalam masa 
pandemi saat ini adalah dengan memanfaatkan media sosial sehingga jangkauan 
promosi produk atau jasa menjadi lebih luas. Di masa pandemi COVID-19 seperti 
saat ini, media sosial adalah platform yang paling banyak diakses oleh semua orang. 
Selain itu, dalam pengaksesan media sosial dapat dengan mudah dilakukan oleh 
semua kalangan dari kalangan tua hingga kalangan muda. Sehingga, dengan 
melakukan promosi yang lebih kiat lagi di media sosial tentunya dapat 
meningkatkan pemasaran walaupun hasil promosi penjualan yang dilakukan belum 
meningkat secara signifikan mengingat jangka waktu pengaplikasian yang masih 
terbilang pendek. Para pelaku UMKM cukup beragam dalam menggunakan media 
sosial, seperti halnya facebook dan Instagram. Jika dilihat pada grafik tersebut, para 
pelaku UMKM lebih sering menggunakan facebook karena dirasa mudah untuk 
sebagian pelaku UMKM. 

Selain itu, ada pula yang belum menggunakan social media dikarenakan adanya 
kendala seperti tidak mempunyai handphone android yang memadai dan karena 
kendala usia sehingga kurang paham dalam menggunakan media sosial. Jenis 
Promosi yang Digunakan Pelaku UMKM secara keseluruhan pelaku UMKM 
mempromosikan barang atau jasa hasil jualannya dengan menawarkan secara 
langsung ke orangnya karena cara tersebut dirasa mudah, murah dan baik produsen 
maupun konsumen dapat secara langsung melihat produk yang dijual sehingga 
dapat menimbulkan kepercayaan diantara keduanya dibandingkan dengan 
menggunakan social media yang sebelumnya kita belum tahu produk aslinya seperti 
apa. Selain itu, ada juga pelaku UMKM yang menggunakan aplikasi WhatsApp dan 
Facebook untuk melakukan promosi. Namun, ketika adanya pandemi COVID-19 
yang terjadi pada saat ini membuat cara promosi pelaku UMKM berubah, cara 
promosi dari orang ke orang dirasa tidak efektif lagi dikarenakan adanya kebijakan 
jaga jarak fisik yang bertujuan untuk meminimalisir adanya penyebaran COVID-19 
yang makin meluas. Sehingga banyak masyarakat beralih menggunakan platform 
media sosial dalam mencari informasi barang atau jasa yang ditawarkan yang di 
rasa lebih aman. 

Pengaruh Promosi Produk Melalui Sosial Media Semenjak adanya pandemi 
COVID-19, semua orang dituntut untuk melakukan adanya jaga jarak fisik (physical 
distancing) sehingga tidak memungkinkan bagi para pelaku UMKM untuk 
melakukan cara promosi produk melalui orang ke orang secara langsung. Maka dari 
itu, perlu adanya strategi pemasaran yang baru agar usaha yang dijalani bisa 
bertahan di masa pandemi COVID-19. Beragam platform telah banyak disediakan, 
seperti facebook, twitter, Instagram dan lain sebagainya. Oleh karena itu, ada 
alternatif bagi para pelaku UMKM yaitu dengan mewadahi usaha mereka dalam 
bentuk promosi online melalui facebook dan Instagram yang notabene nya memiliki 
peminat mulai dari kalangan muda hingga kalangan tua yang banyak sehingga 
dirasa lebih efektif dalam menarik minat konsumen. Dalam penelitian diperoleh 
data tentang adanya pengaruh promosi produk melalui sosial media terhadap 
peningkatan penjualan ketika pandemic COVID-19.  
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Berdasarkan penelitian menyatakan bahwa belum terlihat adanya 

peningkatan penjualan, meningkat namun belum signifikan. Hal tersebut bisa terjadi 
karena waktu yang digunakan terlalu singkat untuk mengetahui  adanya efektif atau 
tidaknya social media terhadap peningkatan penjualan.. Diperoleh gambaran 
sebagai berikut dimana Strategi mempertahankan keunggulan produknya sehingga 
produk tersebut tetap sesuai dengan permintaan dan harapan dari konsumen ketika 
dipasarkan serta menciptakan produk yang memiliki mutu yang lebih baik kepada 
sesama kerabat terdekat untuk menunjang kepercayaan konsumen kedepannya. 
Memanfaatkan berbagai jenis media sosial yang mampu membantu penyebaran 
promosi produk menjadi lebih efektif dan luas serta merekrut pegawai bantuan 
yang berasal dari kerabat terdekat yang mampu dan mengerti mengenai pengolahan 
system promosi dan komunikasi konsumen. 
Memaksimalkan pengetahuan mengenai keberagaman berdasarkan kategori 
produknya guna menarik konsumen menggunakan produknya ketika mendapat 
informasi promosi. Serta memanfaatkan SDM produksi yang efektif guna tetap 
menghasilkan produk yang baik dan dapat dijangkau oleh masyarakat luas. Serta 
Menggunakan desain promosi yang menarik konsumen dan memperluas jangkauan 
konsumen yang lebih luas. 

Berdasarkan hasil penelitian tersebut maka dapat disimpulkan bahwa 
peluang penggunaan sosial media terhadap penjualan produk UMKM dapat 
berpengaruh apabila dilakukan secara optimal dari segi lamanya waktu promosi dan 
adanya pengembangan dalam strategi pemasaran seperti halnya meningkatkan 
kreatifitas produk sehingga semakin beragam produk yang bisa dijual, 
mengoptimalisasi sosial media yang ada untuk menambah jaringan relasi 
pemasaran serta mengalokasikan dana untuk meningkatkan teknologi informasi 
sehingga mempermudah pemasaran produk, contohnya memasang iklan digital 
berbayar pada sosial media yang dapat memperluas pangsa pasar. Adapun iklan 
digital lebih efektif dan murah dibandingkan iklan tradisional seperti sales, brosur, 
atau katalog yang dapat memakan biaya lebih besar.  

Dimasa Pandemi COVID-19 saat ini penting gunanya menerapkan protokol 
kesehatan guna menjaga peningkatan penyebaran virus Corona tersebut. Sosial 
media menjadi salah satu sarana yang efektif untuk tetap menjalankan usaha namun 
dengan mematuhi aturan protokol kesehatan yang diberlakukan oleh pemerintah. 
KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil dan pembahasan, penelitian ini menghasilkan simpulan 
manfaat sosial media yaitu, Jangkauan koneksi ke seluruh dunia, mempertemukan 
orang dengan ketertarikan yang Sama, berbagi informasi secara Real-Time, 
menjangkau target pasar, peningkatan sirkulasi snformasi. media sosial juga dapat 
mengalami kerugian seperti, rentan terjadi kesalahpahaman, cyber crime atau 
kejahatan dunia maya, resiko penipuan atau pencurian identitas, membuang waktu, 
invasi privasi usaha. 

Dimana platform media sosial berperan penting dalam memasarkan produk 
UMKM di masa pandemi COVID-19. Pelaku UMKM belum mengoptimalkan 
pemasaran produk UMKM melalui media sosial. Beberapa pelaku UMKM sudah 
menggunakan media sosial untuk pemasaran namun masih dalam skala yang kecil 
dan belum terorganisir dengan baik. Uji coba optimalisasi pemanfaatan sosial media 
sebagai sarana pemasaran produk yang baik bagi pelaku UMKM di dapat menaikkan 
kembali angka penjualan produk UMKM, dan menjangkau konsumen, Pemanfaatan 



 
  

205 
 

sosial media sebagai sarana penunjang yang efektif bagi berjalanya UMKM di masa 
pandemi COVID-19 sebab pelaku UMKM masih dapat menjalankan kegiatan 
usahanya dengan tetap mematuhi dan melaksanakan protokol kesehatan.  
 
SARAN 
Hasil penelitian ini menyarankan agar para pelaku UMKM penting memahami dan 
menambah wawasan tentang pentingnya strategi pemasaran digital untuk 
menunjang keberlangsungan usaha UMKM dalam memasarkan produk yang mereka 
jual. Dalam kondisi seperti ini pemasaran digital merupakan peluang yang dapat 
dikembangkan untuk meraih keuntungan usaha secara maksimal dimasa pandemi 
COVID-19 dengan tetap mengikuti protokol kesehatan. 
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	Berdasarkan penelitian terdahulu telah ditemukan gap penelitian (research gap) pada penelitian sebelumnya, disimpulkan bahwa kreativitas dan inovasi berpengaruh terhadap kompetensi wirausaha (Sya’roni & Sudirham, 2012) sedangkan hasil dari penelitian ...
	KAJIAN LITERATUR
	Kreativitas
	Kreativitas merupakan suatu inisiatif tentang suatu produk yang menghasilkan dan bermanfaat, dengan memahami kreativitas akan memberikan dasar yang kuat untuk membuat perangkat tentang kewirausahaan. Kreativitas adalah “berpikir sesuatu yang baru”, se...
	Penelitian ini mempertimbangkan kompetensi yang diukur dari kreativitas dan inovasi dan sebagai penentu kreativitas dan inovasi (Sya’roni & Sudirham, 2012). Menurut (Hadiyati, 2011) kreativitas merupakan suatu topik yang relevan tidak hanya bagi wirau...
	Di sisi lain A.Roe dalam Frinces (2004) menyatakan bahwa syarat-syarat orang yang kreatif yaitu: (1) memiliki keterbukaan pengalaman; (2) pengamatan melihat dengan cara yang bisasa dilakukan; (3) keinginan; (4) kemandirian dalam penilaian, pikiran, da...
	Inovasi
	Larsen & Lewis (2007) menyatakan bahwa salah satu karakter yang sangat penting dari wirausahawan adalah kemampuannya dalam berinovasi. Sementara (Hills, 2008) menjelaskan bahwa inovasi sebagai ide, praktek, dan obyek yang dianggap baru oleh seseorang....
	Keeh et al., (2007) menjelaskan inovasi sangat penting karena:
	1. Teknologi berubah sangat cepat seiring adanya produk baru, proses dan layanan baru dari pesaing, dan ini mendorong usaha entrepreneurial untuk bersaing dan sukses.
	2. Efek perubahan lingkungan terhadap siklus hidup produk semakin pendek, yang artinya bahwa produk atau layanan lama harus digantikan dengan yang baru  dalam waktu cepat, dan ini bisa terjadi karena ada pemikiran kreatif.
	3. Konsumen saat ini lebih pintar dan menuntut pemenuhan kebutuhan.
	4. Dengan pasar dan teknologi yang berubah sangat cepat, ide yang bagus, dan semakin mudah ditiru.
	Inovasi bisa menghasilkan pertumbuhan lebih cepat, meningkatkan segmen pasar, dan menciptakan posisi korporat yang lebih baik.
	Kompetensi Wirausaha
	Kemampuan umum merupakan kompetensi yang begitu dibutuhkan untuk mendukung performance seseorang dalam suatu pekerjaan tertentu. Kompetensi yang diperlukan berupa keahlian, pengetahuan, dan pemahaman. Menurut (Harris, 2000), kompetensi ini juga dapat ...
	Berkenaan dengan pengusaha yang baik, pengusaha yang memiliki berbagai peran baik sebagai pemilik, manajer, ataupun pelaksana perusahaan tentunya harus menjalankan fungsi-fungsi manajemen seperti perencanaan, pengorganisasian, motivasi, serta keadilan...
	Dalam berwirausaha dibutuhkan kemampuan untuk mengkalkulasikan resiko yang mungkin timbul dan mampu memanfaatkan setiap peluang dengan cara-cara tertentu yang semuanya itu memerlukan pengetahuan, keahlian, termasuk pengalaman. Menurut (Kuriloff, 1993)...
	HIPOTESIS PENELITIAN
	Berdasarkan landasan teori dan hasil penelitian terdahulu maka, disusun  dua hipotesis sebagai berikut: 1. Kreativitas berpengaruh terhadap Kompetensi Wirausaha, 2. Inovasi berpengaruh terhadap Kompetensi Wirausaha.
	METODE PENELITIAN
	Berdasarkan tinjauan literatur sebelumnya, penelitin ini menggambarkan kerangka kerja konseptual yang ditunjukan pada gambar 1, berikut ini:
	Gambar 1. Kerangka konseptual
	Lokasi Penelitian
	Lokasi penelitian ini dilakukan pada usaha kecil dan menengah di Kota Pontianak, dan sudah memiliki usaha minimal tiga tahun.
	Jenis Penelitian
	Jenis penelitian yang dilakukan adalah dengan pendekatan korelasi. Jenis penelitian ini dipilih agar dapat menentukan apakah ada hubungan antara dua variable atau lebih, apakah kea rah positif ataupun negatif (Sukardi, 2008).
	Sumber Data
	Dalam penelitian ini, data yang digunakan, adalah data primer dan sekunder. Data primer didapatkan dari pengusaha atau pemilik tentang variabel kreativitas, inovasi, dan kompetensi wirausaha melalui penyebaran kuesioner kepada responden. Dan data seku...
	Populasi Penelitian
	Populasi dalam penelitian ini adalah para pelaku usaha kecil dan menengah yang berjumlah 5.925, dan penelitian ini menggunakan rumus slovin yang sudah diketahui jumlah sampel nya, sebagai berikut:
	N
	n  =
	1 + Ne2
	Keterangan:
	n = Ukurang Sampel
	N = Ukuran Populasi
	e = % ketidaktelitian karena kesalahan  dalam pengambilan sampel yang masih
	bisa ditolerir
	Dengan demikian menggunakan tingkat kelonggaran ketidaktelitian sebesar 10% dan ukuran populasi belum diketahui responden, maka ukuran sampel dalam penelitian ini adalah:
	5.925
	n  = (1)
	1 + 5.925 (0,1)2
	= 98 responden
	Sampel dalam penelitian ini diambil sebanyak 100 orang atau pelaku usaha kecil dan menengah di Kota Pontianak, Kalimantan Barat. Maka jumlah responden sebanyak 100 orang sudah memenuhi ukuran sampel minimal yaitu 98 responden.
	Metode Pengumpulan Data
	Metode pengumpulan data yang digunakan adalah observasi, yaitu pengumpulan data dengan melakukan pengamatan secara langsung terhadap objek yang diteliti. Kemudian dengan kuesioner (angket), dengan memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertuli...
	HASIL DAN PEMBAHASAN
	Gambaran Karakteristik Responden
	Berdasarkan hasil kuesioner yang telah disebarkan kepada 150 responden yang dalam hal ini adalah pelaku usaha kecil dan menengah disajikan dalam tabel berikut ini:
	Tabel 1
	Karakteristik Responden
	Sumber: Data Olahan, 2020
	Jenis Kelamin
	Jenis kelamin disini menggambarkan responden atau pemilik usaha baik berjenis kelamin laki-laki, maupun perempuan yang terdiri dari: (57%) sebanyak 57 berjenis kelamin laki-laki, dan (43%) sebanyak 43 berjenis kelamin perempuan.
	Usia
	Usia pemilik usaha disini terdiri dari: (20%) berusia antara 21-30 tahun, (26,6) berusia antara 31-40 tahun, (40%) berusia antara 41-50 tahun, dan sisanya (13,4) berusia diatas 50 tahun. Dengan demikian dapat diliaht bahwa mayoritas responden dalam p...
	Pendapatan per bulan
	Pendapatan perbulan pemilik usaha disini terdiri dari: < 5.000.000; 10.000.000-30.000.000; dan > 30.000.000. Oleh karena itu dapat dilihat melalui persentase dimana pendapatan < 5.000.000 berjumlah (13,30%), pendapatan 10.000.000-30.000.000 berjumlah...
	Lama Usaha
	Lama usaha pemilik usaha terdiri dari: (13,3%) lama usaha 3-5 tahun, (26,8%) lama usaha antara 6-9 tahun, (34,1%) lama usaha 9-12 tahun, dan sisanya (22,0%) lama usahanya lebih dari 12 tahun.
	Jenis Usaha
	Jenis usaha yang dimiliki oleh pemilik usaha terdiri dari: usaha kuliner, salon, percetakan dan sablon, desainer dan lainnya.
	Hasil Uji Instrumen
	Uji Validitas
	Uji validitas digunakan untuk mengukur layak atau tidaknya suatu kuesioner. Tingkat signifikansi korelasi variabel sebesar 0,05. Data dikatakan valid apabila r hitung > r tabel, dimana n = 100 tingkat nilai signifikansi 0,05 sehingga diperoleh r tabe...
	Tabel 2
	Hasil Uji Validitas
	Sumber: Data Olahan, 2020 (1)
	Berdasarkan Tabel di atas, diketahui bahwa seluruh item pertanyaan atau pertanyaan pada setiap variabel Kreativitas, Inovasi, dan Kompetensi Wirausaha dinyatakan Valid dikarenakan r hitung > r tabel.
	Uji Reliabilitas
	Uji Reliabilitas dilakukan untuk mengetahui seberapa jauh hasil pengukuran tetap  konsisten, apabila pengukuran dilakukan dua kali atau lebih terhadap gejala atau yang sama dengan menggunakan alat pengukur yang sama.
	Tabel 3
	Hasil Uji Reliabilitas
	Sumber: Data Olahan, 2020 (2)
	Berdasarkan tabel di atas diketahui bahwa setiap variabel kreativitas, inovasi, kompetensi wirausaha dalam penelitian ini memiliki nlai Alpha Cronbach > 0,60. Data ini menunjukkan bahwa keseluruhan variabel dalam penelitian ini adalah realibel.
	Uji Asumsi Klasik
	1. Uji Normalitas
	Menurut Ghozali (2012:160), uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal.
	Tabel 4
	Hasil uji normalitas X1
	Sumber: Data Olahan, 2020 (3)
	Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat nilai Asymp.sig.(2-tailed) sebesar 0,279 atau lebih besar dari > 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel kreativitas dan Kompetensi wirausaha berdistribusi normal.
	Tabel 5
	Hasil Uji normalitas X2
	Sumber: Data Olahan, 2020 (4)
	Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat nilai Asymp.sig.(2-tailed) sebesar 0,298 atau lebih besar dari > 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel inovasi dan Kompetensi wirausaha berdistribusi normal.
	2. Uji Linieritas
	Menurut Priyatno (2010:73) uji linieritas bertujuan untuk mengetahui apakah dua variabel mempunyai hubungan yang linier atau tidak secara signifikan.
	Tabel 6
	Hasil Uji Reliabilitas (1)
	Sumber: Data Olahan, 2020 (5)
	Berdasarkan tabel 6 dapat dilihat bahwa semua variabel yang diuji mmiliki nilai signifikansi linearity kurang dari  < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa semua variabel memiliki hubungan linier.
	3. Path Analysis (Analisis Jalur)
	Analisis jalur adalah penggunaan analisis regresi untuk menaksir hubungan kausalitas antar variabel yang telah ditetapkan sebelumnya berdasarkan teori (Ghozali, 2012:174).
	Y = 0,498 X1 + 0,577 X2
	a. Persamaan jalur tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut: Nilai koefisien jalur kreativitas (X1) terhadap kompetensi wirausaha (Y) sebesar 0,498 artinya semakin tinggi penilaian terhadap kreativitas maka akan berdampak pada meningkatnya Kompetensi...
	b. Nilai koefisien jalur inovasi (X2) terhadap kompetensi wirausaha (Y) sebesar 0,577 artinya semakin tinggi penilaian terhadap inovasi akan berdampak pada meningkatnya kompetensi wirausaha.
	4.  Uji hipotesis
	1. Uji parsial (uji t)
	Uji t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel indenpeden terhadap variabel dependen dengan menganggap variabel independent lainnya konstan (Ghozali, 2012:62). Hasil pengujian hipotesis secara parsial variabel kreativitas dan ino...
	Tabel 7
	Hasil uji t
	Sumber: Data Olahan, 2020 (6)
	a. Pengaruh Kreativitas terhadap kompetensi wirausaha.
	Berdasarkan hasil uji t pada tabel 7 diperoleh nilai signifikansi untuk variabel kreativitas sebesar 0,000 dimana nilai tersebut lebih kecil dari 0,05 maka hipotesis H1 diterima yang artinya variabel kreativitas berpengaruh signifikan terhadap variabe...
	b. Pengaruh inovasi terhadap kompetensi wirausaha.
	Berdasarkan hasil uji t pada tabel 7 diperoleh nilai signifikansi untuk variabel inovasi sebesar 0,000 dimana nilai tersebut lebih kecil dari 0,05 maka hipotesis H2 diterima yang artinya variabel inovasi berpengaruh signifikan terhadap variabel kompet...
	2. Uji goodness of fit (uji f)
	Uji F digunakan untuk melihat suatu model regresi. Adapun pengujian Goodness Of Fit dapat dianalisis melalui hasil uji F (Ghozali, 2012:84).
	Tabel 8
	Hasil uji f
	Sumber: Data Olahan, 2020 (7)
	Berdasarkan data pada tabel 8 dapat dilihat tingkat signifikansi F sebesar 0,000 dimana angka tersebut kurang dari 0,05. Dalam hal ini hasil ini menunjukan dukungan statistic terhadap model riset yang diajukan dalam penelitian ini atau dengan kata lai...
	3. Koefisien Determinasi (R2)
	Menurut Ghozali (2012;97), koefisien deteminasi pada dasarnya mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen.
	Tabel 9
	Hasil uji determinasi
	Sumber: Data Olahan, 2020 (8)
	Berdasarkan data pada tabel 9 dapat diperoleh informasi bahwa nilai R Square adalah sebesar 0,333 atau 33,3% yang berarti bahwa variabel kreativitas dalam menjelaskan pengaruhnya terhadap kompetensi wirausaha adalah sebesar 33,3% sedangkan sisanya 66,...
	Nilai R Square yang ke dua sebesar 0,248 atau 24,8% yang berarti bahwa variabel invoasi dalam menjelaskan pengaruhnya terhadap kompetensi wirausaha adalah sebesar 24,8% sedangkan sisanya 75,2% dijelaskan oleh variabel lain diluar model penelitian.
	Analisis uji-T dan uji-F menyimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara kreativitas dengan kompetensi wirausaha, dan inovasi terhadap kompetensi wirausaha. Hasil ini sejalan dengan penelitian Hadiyati (2011) yang menyatakan bahwa kreativi...
	Penelitian ini juga mengidentifikasikan perbedaan antara wirausaha yang tidak kreatif dan tidak inovatif  dengan wirausaha yang kreatif dan inovatif. Seorang pengusaha sering kali harus berpikir di luar batasan. Oleh karena itu inilah alas an mengapa ...
	KESIMPULAN DAN SARAN
	Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa kreativitas dan inovasi memberikan dampak positif terhadap kompetensi wirausaha. Penelitian ini berkontribusi terhadap pemahaman tentang karakteristik yang mendukung keberhasilan dan kesuksesan berwirausaha. ...
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	PENDAHULUAN (1)
	Pandemi Covid-19 yang sudah berlangsung awal tahun 2020 belum menunjukan tanda-tanda berakhir. Pandemi telah mempengaruhi berbagai sektor keuangan dan bisnis. Rekomendasi protokol kesehatan yaitu menjaga jarak (social distancing), menghindari kerumuna...
	Sektor UMKM terkena dampak yang paling parah karena di masa pandemi, hampir semua UMKM memilih untuk menghentikan produksi atau setidaknya mengalihkan usaha ke bidang lain. Hal utama yang mempengaruhi dampak bagi UMKM sangat parah adalah hilangnya pas...
	Konsep tentang usaha kecil dan menengah (UKM) atau usaha mikro kecil dan menengah (UMKM) merujuk pada aturan undang-undang Nomor 20 Tahun 2008 tentang Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah - UMKM atau usaha mikro. Itu berarti secara legal formal, perannya ...
	Dengan demikian dampak parah pada UMKM selama masa pandemi secara langsung juga akan berimbas pada perekonomian nasional. Oleh karena itu, pemerintah mengucurkan bantuan 36,2 triliun rupiah untuk memberikan pelindungan sosial bagi UMKM melalui bantuan...
	Bantuan bagi UMKM dari pemerintah pusat, terealisasi sampai dengan tingkat daerah. Pelatihan-pelatihan bagi UMKM untuk mempertahankan keberlangsungan hidup UMKM. Tim peneliti yang melakukan observasi tentang UMKM di wilayah Magelang – Jawa Tengah, men...
	Pelatihan e-commerce digagas pemerintah kota Magelang untuk pelaku UMKM di bulan Oktober 2020 (http://www.magelangkota.go.id).  Pelatihan melibatkan raksasa marketplace e-commerce di Indonesia, yaitu Tokopedia dan Shopee. Di bulan November 2020, pelat...
	Tidak banyak informasi statistik terkait dengan jumlah UMKM yang bergerak di bidang bahan baku alam di Wilayah Magelang. Tim peneliti mencatat beberapa jenis kerajinan berbahan baku alam seperti kerajinan dari kayu, bambu, kerang dan juga tanduk, Oleh...
	Di masa pandemi, sektor pariwisata yang menjadi salah satu yang terpuruk. secara tidak langsung menjadi efek domino juga yang mempengaruhi UMKM sebagai roda penggerak ekonomi kreatif. Tercatat beberapa sub sektor yang mendukung ekonomi kreatif, yaitu ...
	UMKM bahan baku alam mengandalkan keahlian, bakat dan juga kreativitas. Selain itu, tantangan terbesar adalah mengupayakan adaptasi terhadap pola perubahan perilaku masyarakat, salah satunya adalah transformasi digital.
	Pemanfaatan teknologi informasi menjadi tantangan tersendiri bagi UMKM di masa sulit pandemi dan era adaptasi baru. Karena UMKM harus melakukan substitusi pemasaran tradisional ke bentuk digital. Tantangan yang dihadapi adalah kemampuan pelaku UMKM da...
	Kondisi pandemi dan fase awal memasuki kebiasaan baru menjadi penting untuk ditelaah bagaimana UMKM berinovasi memanfaatkan keunggulan teknologi digital untuk memperluas jangkauan pemasaran produk, mendorong roda perekonomian menjadi lebih baik, dan s...
	Oleh karena itu, tujuan utama dari penelitian ini adalah melihat sejauh mana inovasi pemasaran digital yang dilakukan oleh pelaku UMKM dalam menghadapi situasi krisis di masa pandemi, bertahan dan dapat beradaptasi dengan perubahan masyarakat di era k...
	KAJIAN LITERATUR (1)
	Konsep tentang usaha kecil dan menengah (UKM) atau usaha mikro kecil dan menengah (UMKM) merujuk pada aturan Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008 tentang Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah. UMKM atau usaha mikro adalah usaha milik perseorangan atau badan u...
	Berdasarkan data yang dirilis oleh departemen koperasi, jumlah UMKM di Indonesia pada tahun 2017 telah menyentuh hampir 63 juta (Data UMKM, 2020). Salah satu faktor yang sangat mempengaruhi perkembangan UMKM di Indonesia adalah pemanfaatan teknologi i...
	Pemasaran digital memungkinkan pelaku UMKM bergerak kea rah horizontal dan sosial dengan cara menciptakan pasar yang lebih inklusif. Pemasaran digital menghilangkan hambatan geografis dan demografis, memungkinkan orang untuk terhubung dan berkomunikas...
	Sebagai bagian dari industry kreatif, UMKM khususnya kerajinan bahan alam memiliki daya kreasi dan seni yang tinggi. UMKM yang menghasilkan produk dari bahan baku alam memilki potensi besar untuk dikembangkan (Retnawati & Irmawati, 2018). Sumber bahan...
	METODE PENELITIAN (1)
	Penelitian ini tentang kondisi UMKM bahan baku alam di wilayah Jawa Tengah dengan melibatkan berbagai wilayah yang menjadi sentra kerajinan bahan baku alam. Khusus artikel ilmiah ini, penelitian difokuskan pada observasi wilayah Magelang, dengan spesi...
	Pendekatan metode deskriptif kualitatif, melibatkan 30 responden yang berada di wilayah Magelang – Jawa Tengah. Seluruh responden bersedia untuk ditemui di lapangan, memberikan informasi melalui angket dan juga didokumentasi seluruh produk yang dimili...
	Hasil deskriptif kualitatif diolah menjadi tabel data dan direkam deskripsi dari setiap UMKM. Hasil akhir menyertakan dokumentasi sebagai satu bagian terintegrasi dari metode penelitian yang dilakukan.
	Oleh karena fokus artikel ilmiah ini pada  pemasaran digital, maka bahasan yang disajikan sangat spesifik terkait dengan pemasaran digital memanfaatkan teknologi informasi khususnya di wilayah Magelang saja.
	HASIL DAN PEMBAHASAN (1)
	Profil UMKM bahan baku alam tersaji pada Tabel 1 yang diperoleh dari kunjungan lapangan dan wawancara. Sebagian besar responden berjenis kelamin laki-laki yang secara bakat, memiliki keahlian dan juga kreativitas untuk membuat bahan baku alam menjadi ...
	Tabel 1. Profil Responden
	Sumber: Data Primer diolah, Tahun 2020
	Tabel 2 mendeskripsikan jumlah karyawan dan jenis usaha. UMKM di wilayah Magelang dikategorikan dalam 5 jenis usaha bahan baku alam yaitu kerajinan bambu, batik, kayu, kerang dan tanduk. Kerajinan bambu dan kayu mendominasi UMKM bahan baku alam di wil...
	Tabel 2 Jumlah Karyawan dan Jenis Usaha
	Sumber: Data Primer diolah, Tahun 2020 (1)
	Sebelum masa pandemi, UMKM kerajinan bahan alam dapat menghasilkan ratusan produk per bulan (Gambar 1). Produk-produk dari bahan bambu seperti bolpoin, gelang, gantungan kunci, maupun produk tradisional seperti tampir, kaloe dan ireg, dapat disalurkan...
	Gambar 1. Jumlah Produksi Per Bulan Sebelum Masa Pandemi
	Sumber: data primer diolah, tahun 2020
	Dari produksi bahan alam tersebut, pasar yang disasar sebagian besar berskala nasional (70%) yaitu kota-kota besar di pulau Jawa seperti Semarang, Yogyakarta, Jakarta maupun Surabaya, dan Bandung. Wilayah pemasaran juga tidak meninggalkan pasar lokal ...
	Gambar 2. Wilayah Pemasaran UMKM
	Sumber: data primer diolah, tahun 2020 (1)
	Selama masa pandemi, 60% usaha UMKM mengalami penurunan (Gambar 3); 36% yang tidak terdampak faktanya hanya menyelesaikan pemesanan produksi di waktu sebelum pandemi. Hanya 1 UMKM yang menyatakan usaha peningkatan. Dari hasil survei lapangan, pelaku U...
	Gambar 3. Dampak Bagi Usaha UMKM
	Sumber: data primer diolah, tahun 2020 (2)
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	OMAH PRING: UMKM ini berada di dusun Kebon Wage, sebuah wilayah yang sangat dekat dengan Candi Borobudur. UMKM ini dimiliki oleh Heri Sutrisno. Pertama kali UMKM ini terbentuk, Omah Pring hanya menghasilkan bambu cacah sebagai bahan dasar pembuatan ge...
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	Menurut Woodruff (Tjiptono, 2014) nilai pelanggan (customer value) sebagai preferensi perceptual dan evaluasi pelanggan terhadap atribut produk kinerja atribut dan konsekuensi yang didapatkan dari pemakaian produk yang memfasilitasi pencapaian tujuan ...
	Menurut Sweeney & Soutar (Tjiptono, 2014) dimensi nilai terdiri atas 4 aspek utama:
	1. Emotional value, yaitu utilitas yang berasal dari perasaan atau afektif/emosi positif yang ditimbulkan dari mengonsumsi produk.
	2. Social Value, yaitu utilitas yang didapatkan dari kemampuan produk untuk meningkatkan konsep diri sosial konsumen.
	3. Quality/Performance Value, yaitu utilitas yang didapatkan konsumen dari produk dikarenakan reduksi biaya jangka pendek dan biaya jangka panjang.
	4. Price/Value for Money, yaitu utilitas yang diperoleh konsumen dari persepsi terhadap kualitas dan kinerja yang diharapkan atas produk.
	Nilai yang diterima juga dapat menjadi penentu kepuasan pelanggan. Ketika semakin banyak pelanggan merasakan kualitas pelayanan melebihi biaya untuk mendapatkan pelayanan maka semakin tinggi persepsi pelanggan terhadap nilai layanan yang kemudian meng...
	3. Kepuasan
	Kepuasan pelanggan telah menjadi konsep sentral dalam wacana bisnis. Definisi kepuasan konsumen menurut Kotler (2014) Perasaan senang atau kecewa yang muncul setelah membandingkan kinerja (hasil) produk yang dipikirkan terhadap kinerja (atau hasil) ya...
	1. Kepuasaan pelanggan keseluruhan (Overall Customer Satisfaction)
	Cara yang paling sederhana untuk mengukur kepuasan konsumen adalah langsung menanyakan kepada pelanggan seberapa puas mereka dengan produk atau jasa spesifik tertentu.
	2. Konfirmasi harapan (Confirmation of Expectations)
	Dalam konsep ini, kepuasan tidak diukur langsung, namun disimpulkan berdasarkan kesesuaian/ketidaksesuaian antara harapan pelanggan dengan kinerja aktual produk perusahaan pada sejumlah atribut atau dimensi penting.
	3. Minat pembelian ulang (Repurchase Intention)
	Kepuasan konsumen diukur secara berhavioral dengan jalan menanyakan apakah pelanggan akan berbelanja atau menggunakan jasa perusahaan lain.
	4. Kesediaan untuk merekomendasi (Willingness to Recommend)
	Dalam kasus produk yang pembelian ulangnya relatif lama atau bahkan hanya terjadi satu kali pembelian, kesediaan pelanggan untuk merekomendasikan kepada teman atau keluarganya menjadi ukuran yang penting untuk dianalisis dan ditindaklanjuti.
	Menurut Hasan (2013) bahwa konsumen yang percaya pada penyedia jasa atau terlibat dalam proses pembelian cenderung untuk berpartisipasi dalam rekomendasi mulut ke mulut (Word of Mouth) dan pembelaan terhadap penyedia jasa sebagai bagian dari keinginan...
	4. Word of Mouth
	Word of Mouth (WOM) adalah komunikasi dari orang ke orang antara sumber pesan dan penerima pesan dimana penerima pesan menerima pesan dengan cara tidak komersil mengenai suatu produk, pelayanan atau merekMenurut Hasan (2013) Word of Mouth (WOM) merupa...
	1. Talkers (pembicara) ini adalah kumpulan target dimana mereka yang akan membicarakan suatu merek biasa disebut juga influencer. Talkers ini bisa siapa saja mulai dari teman, tetangga, keluarga dll. Selalu ada orang yang antusias untuk berbicara. Mer...
	2. Topics (topik) ini berkaitan dengan apa yang dibicarakan oleh talker. Topik ini berhubungan dengan apa yang ditawarkan oleh suatu merek. Seperti tawaran spesial, diskon, produk baru atau pelayanan yang memuaskan. Topik yang baik ialah topik yang si...
	3. Tools (alat) ini merupakan alat penyebaran dari topik dan pembicara. Topik yang telah ada juga membutuhkan suatu alat yang membantu agar topik atau pesan dapat berjalan. Alat ini membuat orang mudah membicarakan atau menularkan produk atau jasa per...
	4. Talking part (partisipasi) suatu pembicaraan akan hilang jika hanya ada satu orang yang berbicara mengenai suatu produk. Maka perlu adanya orang lain yang ikut serta dalam percakapan agar Word of Mouth dapat terus berlanjut.
	5. Tracking (pengawasan) ialah suatu tindakan perusahaan untuk mengawasi serta memantau respon konsumen. Hal ini dilakukan agar perusahaan dapat mempelajari masukan positif atau negatif konsumen, sehingga dengan begitu perusahaan dapat belajar dari ma...
	Word of Mouth (WOM) menjadi referensi yang membentuk harapan pelanggan. Word of Mouth (WOM) atau komunikasi dari mulut ke mulut merupakan proses komunikasi yang berupa pemberian rekomendasi baik secara individu maupun kelompok terhadap suatu produk at...
	Gambar 1. Kerangka Konseptual
	Sumber: Data Primer, 2020
	METODE PENELITIAN (1)
	Jenis penelitian dalam penelitian ini adalah deskriptif dan kausal. Menurut Sugiyono (2016) penelitian deskriptif adalah penelitian yang dilakukan untuk mengetahui keberadaan variabel mandiri, baik hanya pada satu variabel atau lebih tanpa membuat per...
	HASIL DAN PEMBAHASAN
	Karakteristik responden merupakan identitas yang dapat dikenali dan dapat digunakan sebagai perbandingan dalam suatu penelitian. Adapun karakteristik responden berdasarkan tahun masuk Prodi Magister Manajemen FEB UNTAN dapat dilihat pada data berikut ...
	Tabel 1. Karakteristik Responden
	Sumber: Data Primer, 2020 (1)
	Berdasarkan Tabel 1 tahun masuk kuliah responden paling banyak terdapat pada tahun 2016 dengan jumlah 22 orang atau 42,8% dari total responden. Sedangkan responden berjenis kelamin laki-laki berjumlah 21 orang atau 44,7% dari total responden. Karakter...
	Model pengukuran atau outer model untuk mengetahui validitas dan reliabilitas indikator-indikator dalam penelitian. Pada analisis faktor, hal ini dapat dilihat pada nilai muatan faktor (factor loading). Beberapa ilmuwan menyebutkan jika nilai muatan f...
	Tabel 2. Hasil Uji Validitas Konvergen
	Berdasarkan martiks korelasi antara variabel laten pada Tabel 4.10 dapat dilihat nilai akar AVE tiap variabel laten pada diagonal matriks lebih  besar dari korelasi variabel laten lainnya, misalnya Service quality (X1) memiliki nilai akar sebesar 0.71...
	Uji reliabiltas dalam PLS dapat dilakukan dengan metode, yaitu Composite Reliability dan Cronbach’s Alpha. Menggunakan metode composite reliability, suatu konstruk dikatakan reliabel apabila nilainya >0,7 meskipun nilai 0,6 masih dapat diterima dan Cr...
	Gambar 2. Kerangka Konseptual
	Sumber: Output WarpPLS 6.0, 2020
	SIMPULAN (1)
	Service quality berpengaruh signifikan terhadap kepuasan mahasiswa Program Studi Magister Manajemen. Maka semakin baik service quality yang diberikan oleh Prodi Magister Manajemen FEB Universitas Tanjungpura akan mampu mendorong peningkatan kepuasan y...
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	PENDAHULUAN (2)
	Problematika ini memicu dilema pada orang tua murid, antara ingin membantu pembelajaran anak-anak mereka di sekolah dan rasa takut anak-anaknya terjangkit Covid-19 jika keluar rumah. Hal ini pula yang menjadi tantangan berat bagi pelaku usaha lembaga ...
	METODE PENELITIAN (2)
	Subjek penelitian menjadi sumber informasi utama, informasi yang diperlukan diambil dari sumber informasi utama dan informasi tambahan yang diperlukan. Pengambil subjek penelitian dilakukan dengan menggunakan teknik penarikan sampel bola salju (snowba...
	Gambar 1. Diagram Penelitian
	HASIL DAN PEMBAHASAN (1)
	Strategi pemasaran merupakan serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang member arah kepada usaha-usaha pemasaran dari waktu ke waktu, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan persaingan yang selalu berubah. ...
	Beberapa strategi dapat dilakukan lembaga bimbingan belajar untuk menarik minat konsumen pengguna jasa, antara lain sebagai berikut :
	1. Memberlakukan pembatasan jumlah siswa di setiap kelas
	Pembatasan jumlah siswa di setiap kelas dilakukan untuk menjaga protocol kesehatan selama proses pembelajaran non formal berlangsung. Batasan siswa setiap kelas disesuaikan dengan besar kecilnya ruang kelas dan jumlah tentornya, misalnya untuk kelas k...
	Konsekuensi dari kebijakan ini adalah diperlukannya tambahan kelas serta tenaga tentor untuk memfasilitasi semua siswa pengguna jasa lembaga bimbingan belajar. Namun hal ini dapat disiasati dengan cara, antara lain menambahkan alokasi waktu lain untuk...
	2. Pembukaan kelas privat
	Program kelas privat diadakan bagi orang tua siswa yang khawatir jika anak-anaknya bertemu dengan banyak orang, Dalam proses pembelajaran, siswa dianjurkan untuk tetap datang dan belajar di lembaga bimbingan belajar, bukan di rumah masing-masing. Deng...
	3. Melakukan penurunan harga pendaftaran dan iuran SPP lembaga bimbingan belajar
	Promosi harga di lingkungan lembaga bimbingan belajar kepada konsumen juga menjadi poin utama yang perlu diperhatikan. Menurunnya perekonomian masyarakat selama masa pandemi sampai saat ini juga menjadi alas an turunnya peminat pengguna jasa lembaga b...
	Pemberian diskon atau pemangkasan harga untuk pendaftaran siswa baru dan iuran SPP merupakan hal yang tepat dilakukan sebagai stimulus awal bagi orang tua murid. Hal ini akan meringankan beban orang tua siswa dalam mengalokasikan dana mereka untuk pen...
	4. Promosi lembaga bimbingan belajar
	Setelah melakukan beberapa inovasi-inovasi di atas, langkah selanjutnya melakukan promosi. Promosi dimaksudkan sebagai upaya untuk membujuk orang untuk menerima produk, jasa, konsep, dan gagasan kita. Hal ini dilakukan dengan memberikan informasi pada...
	Penerapan strategi-strategi di atas diharapkan mampu menarik simpati dan minat para orang tua murid terhadap kepedulian lembaga bimbingan belajar terhadap peningkatan mutu pendidikan siswa, namun dengan tetap memperhatikan protocol kesehatan.
	SIMPULAN (2)
	Lembaga bimbingan belajar merupakan salah satu sarana pembelajaran non formal yang sangat erat berhubungan dengan masyarakat. Peranan lembaga bimbingan belajar sangat besar untuk menunjang kesetaraan pendidikan yang diterima siswa-siswi di Indonesia. ...
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	Sumber : Data Primer yang diolah (2019)
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	Sumber : Data olahan 2019
	SIMPULAN
	REFERENSI
	PENDAHULUAN
	Mungkin banyak orang belum menyadari bahwa adanya UMKM (Usaha Mikro, Kecil dan Menengah) berperan besar dalam kehidupan kita sehari-hari sebagai rakyat negara Indonesia. Melekatnya eksistensi UMKM sudah ada di lingkungan sekitar kita sejak dahulu kala...
	Dengan menggunakan media sosial, para pelaku UMKM dapat meningkatkan penjualan mereka. Selain memperoleh keuntungan yang lebih, mereka juga dapat lebih intens untuk melakukan komunikasi dengan para pelanggan. Sehingga, dengan kritik dan saran yang dis...
	KAJIAN LITERATUR
	Menurut Anugrah (2020), efektifitas terhadap online marketing merupakan suatu ukuran yang menyatakan seberapa jauh target yang telah dicapai oleh suatu manajemen dimana yang diatur disini menggunakan pemasaran secara digital. Saat ini telah banyak per...
	METODE PENELITIAN
	Penelitian ini menggunakan metode deskriptif kualitatif, yaitu menggunakan studi pustaka atau literatur yang ada, dengan menggunakan jurnal, buku, dan web yang relevan dengan penelitian. Selanjutnya, data akan disusun dan dianalisis dengan pendekatan ...
	HASIL DAN PEMBAHASAN
	Penelitian terdahulu telah dilakukan untuk menganalisis penerapan strategi online marketing dan juga implikasinya terhadap Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM). Penelitian tersebut diantaranya Efektifitas Penerapan Strategi Online Marketing Oleh Um...
	Penelitian yang dilakukan oleh Setiawati dan Widyartati (2017) yaitu Pengaruh Strategi Pemasaran Online terhadap Peningkatan Laba UMKM. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan mengambil sampel pada perusahaan jasa, dagang, dan manufaktur ...
	Dari beberapa penelitian terdahulu tersebut kami mencoba melakukan penelitian lanjutan dengan menganalisis peran strategi online marketing UMKM pada era normal baru. Dengan menggunakan beberapa literatur pustaka berupa jurnal, buku, dan web demi memun...
	Konsep Online Marketing
	Online marketing adalah suatu bentuk usaha dari perusahaan yang bertujuan untuk memasarkan produk dan jasanya dan juga untuk membangun hubungan antara perusahaan dan pelanggan melalui internet. (Kotler dan Amstrong, 2008:237). Sedangkan Menurut Anisah...
	Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM)
	Usaha Mikro Kecil Menengah yang sering disebut dengan UMKM memiliki peran penting bagi perekonomian Indonesia. Dengan adanya UMKM telah membuka lapangan kerja bagi masyarakat dan sebagai generasi penerus wirausaha yang baru. Terdapat beberapa contoh m...
	Gambar 1. Grafik Jumlah Unit Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah
	Era Normal Baru
	Pada bulan Desember tahun 2019, sebuah virus baru muncul yang berawal dari Wuhan, Cina. World Health Organization (WHO) menjelaskan bahwa Corona Virus adalah virus yang menginfeksi sistem pernapasan. Infeksi virus ini disebut COVID-19. Penyebaran viru...
	Meskipun demikian, Presiden Joko Widodo (Jokowi) tengah menyiapkan tatanan kehidupan baru (new normal) saat pandemi virus corona belum mereda. Atas keputusan Jokowi tersebut, sejumlah kepala daerah juga mulai melonggarkan pembatasan sosial berskala be...
	Di sektor jasa perdagangan, persiapan new normal ditandai dengan diterbitkannya Surat Edaran (SE) Menteri Kesehatan Nomor HK.02.01/Menkes/335/2020 tentang Sektor Jasa dan Perdagangan (Area Publik) dalam Mendukung Keberlangsungan Usaha (20/5). Dalam su...
	Online Marketing Pada Era Normal Baru
	Sektor UMKM di Indonesia terus mengalami peningkatan setiap tahunnya. Jumlah UMKM di Indonesia pada tahun 2009 berkisar 52.764.750 unit dengan pangsa pasar 99,99%. Angka ini meningkat secara signifikan pada tahun 2020 yang diperkirakan mencapai lebih...
	Namun hal ini perlu diperhatikan dimana masih tingginya jumlah pengangguran yang ada di Indonesia. Dilansir oleh Badan Pusat Statistik tahun 2020, tercatat bahwa tingkat pengangguran terbuka (TPT) pada Agustus 2020 meningkat sebanyak 1,84 persen diba...
	Memang, pada faktanya masih banyak pelaku UMKM yang belum sadar akan pentingnya pelaksanaan UMKM secara digital ini. Oleh karena itu, Kementerian Koperasi dan UKM terus berupaya dalam mendorong dan mempercepat UMKM agar go digital. Hal ini didukung u...
	Semakin banyaknya jumlah pengangguran baru yang dirumahkan dapat menyebabkan jumlah UMKM naik, sehingga persaingan semakin sengit. Para pelaku UMKM perlu untuk mengagaskan strateginya dalam pemasaran digital demi menarik perhatian konsumen. Apabila k...
	Pada akhirnya, kenyataan memang menunjukkan bahwa tingkat pengangguran di Indonesia masih lumayan tinggi, ditambah oleh faktor pandemi COVID-19 yang memengaruhi setiap sektor perekonomian dan tenaga kerja secara simultan. Perlu adanya kesadaran juga ...
	Sehingga pengguna internet di Indonesia pada tahun 2020 mengalami peningkatan sebesar 73,7 persen, naik dibandingkan tahun 2018 yang hanya sebesar 64,8 persen. Semakin banyak masyarakat yang sudah mengenal internet dapat menimbulkan peluang pasar baru...
	SIMPULAN (1)
	Peran teknologi pada masa sekarang menunjukkan eksistensinya di setiap sektor kehidupan manusia saat ini. Dari hasil pembahasan diatas, terlihat jelas bahwa adanya penerapan online marketing sangat membantu dalam perkembangan UMKM, terlebih dalam men...
	Penulis mengakui bahwa didalam penelitian ini masih banyak terdapat ekurangan, salah satunya adalah kekurangan dalam mencari sumber referensi, serta fokus objek penelitian yang masih belum jelas sehingga relevansinya masih kurang valid. Perlu adanya ...
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