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Abstrak— The purpose of this study is to ascertain how Fire Chicken UMKM implements digital technology 
and marketing.UMKM are crucial to the Indonesian economy, especially when it comes to generating jobs and 
promoting regional and national economic expansion. Using information and communication technology to 
assist business activities is oneway UMKM may stay competitive in the age of digitalisation and continue to 
expand. Business players must adopt digital marketing tactics in order to broaden their market reach and boost 
sales, as the evolution of internet technology has caused a shift in marketing trends from traditional to digital. 
This study employs a descriptive, qualitative methodology. The manager of Fire Chicken UMKM, who is 
thought to be knowledgeable with the digital marketing tactics used by the company, is the research informant 
for the purposive sampling technique. About 70% of total sales come from digital marketing, with online 
channels and the DO system accounting for 60% of revenues 
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1. PENDAHULUAN  
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan kegiatan usaha produktif milik 

perseorangan atau badan usaha yang memiliki skala usaha dan pendapatan relatif keci. UMKM 
biasanya didirikan dengan modal kecil atau kurang terbatas. UMKM menjadi salah satu sektor 
penting dalam perekonomian Indonesia, terutama dalam hal penyerapan tenaga kerja dan 
pemberdayaan masyarakat secara luas dalam mempercepat pemulihan ekonomi Indonesia setelah 
krisis moneter 1997. (Munthe et al., 2023). 

Menurut Ardiansyah (2023), kemajuan teknologi saat ini telah menciptakan banyak perubahan 
dalam kehidupan masyarakat, termasuk pada sektor bisnis. Kemajuan teknologi memberikan 
berbagai manfaat bagi sektor Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM). Untuk meningkatkan 
daya saing mereka Untuk menghadapi persaingan yang semakin kompetitif, UMKM perlu 
menerapkan strategi pemasaran dan penjualan yang tepat guna (Hutasoit et al., 2024).   

Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) sekarang memiliki banyak peluang karena digitalisasi, 
yang memungkinkan mereka untuk memperluas jangkauan pasar mereka dengan menggunakan 
berbagai platform digital, seperti marketplace, media sosial, dan aplikasi berbasis teknologi (Godwin 
et al., 2024). Untuk usaha kecil dan menengah (UMKM), memiliki strategi pemasaran dan penjualan 

sangat penting untuk meningkatkan kepuasan pelanggan dan mempertahankan keberlanjutan 
bisnis (Malik et al., 2024). Beberapa bisnis UMKM masih menggunakan metode pemasaran 
konvensional, seperti spanduk dan brosur, serta promosi dari mulut ke mulut (Sari et al., 2024). 

Namun, satu tantangan tersendiri adalah keterbatasan metode ini dalam mencapai pasar yang lebih 
luas. Oleh karena itu, penggunaan platform digital semakin menjadi pilihan utama dalam 
membangun strategi pemasaran yang lebih efisien. Ini menunjukkan bahwa usaha kecil dan 
menengah (UMKM) memainkan peran penting dalam pertumbuhan ekonomi baik secara nasional 
maupun regional. Agar mereka dapat terus berkembang, UMKM harus terus meningkatkan daya 
saing mereka. Membantu bisnis dengan teknologi informasi dan komunikasi adalah salah satu 
caranya.  Sebuah penelitian (Fahdia et al., 2022) menjelaskan bahwa Kementerian Koperasi dan 

UMKM menemukan bahwa pemasaran digital telah terbukti dapat meningkatkan pendapatan UMKM 
hingga 26% ketika digunakan untuk memasarkan barang dan jasa. 

Menurut Chaffey dan Ellis-Chadwick (2016) dalam El Ghifari dan Supendi (2024) Sejalan dengan 
berkembangnya ilmu pengetahuan, teknologi juga mengalami kemajuan yang tidak dapat 
dilepaskan dari kehidupan modern.  Kehadiran inovasi bertujuan untuk membantu manusia melalui 
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berbagai kemudahan dan pembaruan, khususnya dalam bidang teknologi. Beragam inovasi yang 
berkembang dalam sepuluh tahun terakhir memberikan dampak positif bagi masyarakat. Revolusi 
Industri 4.0 yang didukung oleh perkembangan teknologi internet memungkinkan informasi 
diperoleh secara cepat, mudah, dan tanpa batas. Hal ini turut memengaruhi industri pemasaran 
dengan adanya perubahan tren dari pemasaran offline menjadi online.   

Pemasaran digital merupakan metode pemasaran yang memanfaatkan teknologi digital dan 
jaringan internet untuk mencapai target pemasaran. Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) dapat 
memanfaatkan berbagai platform digital untuk memaksimalkan strategi pemasaran mereka (Sifwah 
et al., 2024). Media sosial seperti Facebook, Instagram, dan TikTok memberikan peluang bagi 
UMKM untuk meningkatkan jangkauan pemasaran dengan biaya yang lebih terjangkau. Dengan 
memanfaatkan toko online seperti Shopee, Tokopedia, dan GrabFood, UMKM dapat memperluas 
pemasaran produk tanpa harus menyediakan toko fisik yang memerlukan biaya besar (Trulline, 
2021). Selain itu, strategi pemasaran berbasis digital membuat UMKM lebih mudah menjalankan 
hubungan pelanggan (Talib & Sari, 2024). Bisnis dapat berkomunikasi langsung dengan konsumen 
melalui fitur interaktif media sosial, yang memungkinkan mereka untuk menjawab pertanyaan atau 
keluhan pelanggan dengan cepat dan menumbuhkan loyalitas pelanggan melalui berbagai program 
promosi dan diskon khusus (Rusdianto, 2024).  

Menurut (Sasongko  et  al.,  2020) dalam El Ghifari dan Supendi (2024), Digital Marketing pada 

saat ini lebih menguntungkan karena memudahkan pelanggan atau konsumen untuk mendapatkan 
informasi tentang produknya dengan menggunakan internet. Menurut Wardhana (Febriyantoro & 
Arisandi, 2018) dalam El Ghifari dan Supendi (2024), menyatakan bahwa keunggulan dalam 
pemasaran produk UMKM sebesar 78% dipengaruhi oleh strategi digital marketing. Oleh karena itu, 
menghadapi digitalisasi ini menjadi tantangan yang sangat sulit bagi dunia usaha, salah satunya 
dalam pemasaran UMKM. 

Penjualan adalah jenis transaksi di mana barang atau jasa ditukar dengan nilai tertentu. Menurut 
Hapsara et al. (2023), penjualan melibatkan pertukaran ekonomi selain membangun kepercayaan 
dan kesetiaan pelanggan. Penggunaan e-commerce, pembayaran digital seperti QRIS, dan 

integrasi dengan platform layanan pengantaran makanan dapat meningkatkan strategi penjualan. 
UMKM dapat memperluas pasar, meningkatkan efisiensi, dan memberi pelanggan pengalaman 
berbelanja yang lebih praktis dengan menggunakan teknologi dalam proses penjualan 
(Prahendratno, Aulia, Erwin, Setiawan, & Rijal, 2023). 

Saat ini, pemasaran banyak dilakukan di media sosial. Instagram, Tiktok, Facebook, Website, 
dan lainnya adalah beberapa media sosial populer yang digunakan untuk kegiatan pemasaran. 
Penggunaan digital marketing akan memudahkan pemilik bisnis untuk mengetahui kebutuhan 

konsumen dan menjangkau lebih banyak konsumen. Jika digunakan dengan benar, media sosial 
memiliki banyak manfaat yang dapat membantu UMKM berkembang. Mereka dapat meningkatkan 
produktivitas UMKM dengan mempercepat informasi, pemasaran, ulasan, dan tulisan konsumen, 
dan mempererat hubungan dengan konsumen (Marpaung et al., 2021). 

Perilaku konsumen, kesadaran produk, dan evaluasi atau ulasan pasca pembelian dipengaruhi 
oleh pemasaran digital (Az-zahra, 2021). Tujuan dari setiap bagian ini adalah untuk 
mengembangkan posisi perusahaan. Salah satu dari berbagai elemen yang mendukung penerapan 
digital marketing adalah adanya pemasaran dan teknologi digital.  

Kemajuan teknolgi digital mendorong para pelaku UMKM untuk memanfaatkan platfrom digital 
sebagai saluran pemasaran dan penjualan. Secara keseluruhan, Fire Chicken yang didiran pada 
tahun 2016 pada saat pertamakali buka Fire Chicken menyajikan risol mayo sebagai menu 
utamanya. Seiring dengan pertumbuhan bisnis dan meningkatnya kepuasan pelanggan, Fire 
Chicken mulai memperkenalkan menu baru pada tahun 2018, yaitu ayam crispy dan berbagai menu 
ayam lainnya hingga saat ini. Pada tahun 2024 usaha ini mulai kembali mengembankan menunya 
dengan menambahkan dimsum sebagai variasi. Fire Chicken berlokasi di Grendeng, Jl. Kampus, 
Grendeng, Purwokerto Utara (sekitar 25 meter sebelum lapangan grendeng). UMKM ini telah berdiri 
lama sejak didirikan, Fire Chicken memanfaatkan internet untuk pemasaran. Namun, Implementasi 
digital marketing pada usaha ini belum sepenuhnya efektif karena strategi pemasaran yang 
diterapkan masih terbatas, digital marketing yang tidak berjalan dengan konsisten sering kali 
spontan dan penerapannya masih belum maksimal karena sering kali keterbatasan sumber daya 
manusia (karyawan). Selain menghadapi masalah dengan pemasaran digital, UMKM Fire Chicken 
juga menghadapi masalah dengan sumber daya manusia.  
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Salah satu faktor yang memengaruhi proses operasional bisnis adalah keterbatasan jumlah 
karyawan. Ini terutama berlaku untuk proses pengantaran produk dan pemasaran digital yang 
konsisten. Karena keadaan ini, beberapa tugas pemasaran tidak dapat dilakukan secara efektif dan 
berkelanjutan. Setelah kehilangan barang operasional sebelumnya, masalah lain yang dihadapi 
adalah kehilangan kepercayaan karyawan oleh pemilik bisnis. Pada saat itu, karyawan perempuan 
menjalankan kasir, dan beberapa karyawan baru adalah mahasiswa magang. Dengan pengalaman 
ini, pemilik bisnis menjadi lebih berhati-hati dalam perekrutan dan pengelolaan karyawan. 

Kondisi tersebut menyebabkan keterbatasan sumber daya manusia di UMKM Fire Chicken. Ini 
berdampak pada jumlah staf dan pembagian tugas operasional. Sebagian besar karyawan 
operasional saat ini adalah laki-laki karena upaya pemilik bisnis untuk meningkatkan rasa aman dan 
stabilitas operasi perusahaan. Bisnis kecil Fire Chicken (UMKM) secara tidak langsung terpengaruh 
oleh keterbatasan tenaga kerja ini. Ini juga memengaruhi strategi pemasaran digital perusahaan. 

Berdasarkan permasalahan yang telah dipaparkan, peneliti tertarik mengangkat penelitian 
berjudul “Penarapan Strategi Digital Marketing Pada Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) Fire 
Chicken”. Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui bagaimana Fire Chicken menerapkan strategi 

digital marketing dan teknologi digital dalam usahanya 

2. METODE  
 Menurut Sugiyono (2019), penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan 
pendekatan deskriptif. Pendekatan deskriptif adalah jenis penelitian yang digunakan untuk 
memahami dan menggambarkan secara rinci suatu fenomena atau keadaan sosial. Fokus penelitian 
ini adalah menggunakan strategi digital marketing pada UMKM Fire Chicken. Pengambilan sampel 
dilakukan melalui teknik purposive sampling, yang berarti memilih informan berdasarkan 
pertimbangan tertentu sesuai dengan kebutuhan penelitian. Dalam penelitian ini, informan adalah 
manajer UMKM Fire Chicken yang dianggap memiliki pengetahuan dan pengetahuan tentang 
bagaimana menggunakan strategi digital marketing untuk bisnis mereka. Metode pengumpulan data 
terdiri dari wawancara yang semi-terstruktur. Dilakukan wawancara langsung dengan informan 
untuk mengetahui tentang strategi pemasaran digital yang digunakan, media digital yang digunakan, 
dan bagaimana hal ini berdampak pada pemasaran produk UMKM Fire Chicken. 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
 Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan melalui proses pengumpulan data 
menggunakan metode wawancara mendalam dan melihat informan di UMKM Fire Chicken 
menunjukkan bahwa penerapan strategi digital marketing memiliki peran yang cukup besar dalam 
mendukung upaya pemasaran bisnis. Dengan kemajuan teknologi digital, pemilik bisnis sekarang 
dapat menjangkau lebih banyak pelanggan dan berinteraksi secara langsung melalui berbagai 
platform digital, terutama media sosial. Media sosial dianggap berguna dalam mempercepat 

penyebaran informasi dan mendukung promosi produk kepada masyarakat. Dalam operasinya, 
UMKM Fire Chicken menggunakan platform media sosial seperti Instagram, TikTok, Facebook, 
YouTube, dan WhatsApp. Facebook dan YouTube dikelola oleh owner di akun pribadinya. Untuk 

memasarkan barang, memperkenalkan bisnis, dan meningkatkan hubungan dengan pelanggan.  
 Fire Chicken awalnya adalah usaha kuliner milik dua bersaudara, kakak dan adik. Pada 
awalnya, mereka memasarkan produk mereka sebagai Risol Mayo dengan gerobak sederhana di 
tahun 2016, setelah bisnis berkembang, pemilik mulai mengembangkan bisnis pada tahun 2018 
dengan menambah variasi produk yang awal nya hanya dengan gerobak kini ke tempat yang lebih 
luas dengan kios. Lokasi tersebut berada di area yang mudah dijangkau dan dekat dengan tempat 
fotocopy yang sering dikunjungi mahasiswa, sehingga pemilihan lokasi tersebut dianggap cukup 

strategis. Kondisi ini memberi Fire Chicken kesempatan untuk menarik pelanggan, terutama 
mahasiswa yang menunggu fotocopy dan kemudian mampir untuk membeli makanan. Fire Chicken 

memiliki kesempatan untuk berkembang dengan membuka empat cabang baru pada tahun 2019. 
Namun, tidak lama setelah pandemi Covid-19 muncul, yang berdampak negatif pada bisnis, dan 
keempat cabang tersebut akhirnya ditutup. Hingga saat ini, hanya lokasi utama Grendeng yang 
masih beroperasi dan mampu bertahan. Pada awal berdirinya, Fire Chicken masih menggunakan 
strategi pemasaran tradisional, seperti mendistribusikan brosur secara langsung kepada orang-
orang. Namun, seiring kemajuan teknologi dan peningkatan penggunaan internet, perusahaan mulai 
beralih ke strategi pemasaran berbasis digital atau digital marketing untuk meningkatkan interaksi 
dan jangkauan promosi.  
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Tujuan dari strategi pemasaran adalah untuk mempromosikan produk dan layanan. Selain 
itu, langkah-langkah yang diambil oleh pelaku bisnis untuk mencapai tujuan perusahaan juga 
termasuk dalam strategi. Strategi pemasaran (Arjuna et al., 2022) mengatakan bahwa setiap jenis 

program pemasaran memengaruhi sasaran tertentu dengan cara yang berbeda. Perusahaan dapat 
menerapkan berbagai program pemasaran sekaligus (Syah et al., 2022). Oleh karena itu, suatu 
sistem diperlukan untuk memungkinkan strategi pemasaran ini bekerja dengan baik. Metode ini 
disebut sebagai strategi pemasaran. 

Strategi digital marketing memiliki pengaruh besar terhadap keunggulan bersaing UMKM 
dalam memasarkan produknya. Ini terlihat pada Fire Chicken, di mana sebagian besar pelanggan 
mengetahui tentang produk melalui layanan pemesanan online dan media sosial, yang membantu 
bisnis meningkatkan kesadaran merek dan menarik pelanggan baru. 

Berdasarkan hasil dari wawancara, YouTube adalah media sosial pertama yang digunakan 
dalam kegiatan pemasaran yang dikelola dan dipegang oleh owner di akun pribadinya. Konten yang 
diunggah pada platform tersebut mencakup operasi bisnis, aktivitas karyawan, lokasi bisnis, dan 
proses pembuatan produk. Karena keterbatasan waktu dan perubahan fokus pemasaran 
perusahaan, akun YouTube Fire Chicken telah memperoleh sekitar 10.300 subscriber, tetapi 
platform tersebut tidak lagi dikelola. Setelah itu, Fire Chicken mulai menggunakan platform media 
promosi seperti Facebook yang dikelola oleh owner di akun pribadinya untuk promosi dan 
kebanyakan pelanggan tau nomor delevery order dari Facebook, Instagram, TikTok, dan WhatsApp 
karena dianggap lebih mudah diakses dan lebih efektif untuk menarik pelanggan. TikTok sekarang 
menjadi platform yang paling sering digunakan untuk kegiatan pemasaran online. 

 
Tabel 1. Hasil Wawancara Penerapan Strategi Digital Marketing  

Informan Hasil Wawancara  Kesimpulan 

Pengelola (Oki) “Awalnya sih pakai YouTube, 
Facebook, Instagram. Tapi 
sekarang Tiktok yang paling 
nyata dampaknya, nomor 
delevery order yang masuk pun 
kebanyakan dari sana”  

Plaform digital, Komunikasi 
pemasaran  

Pengelola (Oki) “Waktu masih aktif di YouTube, 
kontennya seputar lokasi 
usaha, aktivitas sehari-hari 
karyawan, sama proses 
penggorengan. Subscriber-nya 
juga udah 10.300”  

Konten Kreatif  

Pengelola (Oki)  “Sekarang di Tikto postinganya 
seminggu sekali atau dua 
minggu sekali, jadi emang 
nggak selalu rutin karena 
kesibukannya lumayan padat” 

Konsisten konten  

 
Sumber: Dokumen Peneliti, 2026 

 
Berdasarkan hasil wawancara menunjukkan bahwa penggunaan digital marketing pada Fire 

Chicken memudahkan distribusi informasi kepada pelanggan dan mendukung promosi bisnis. Digital 
marketing memudahkan komunikasi antara bisnis dan pelanggan melalui media sosial dan layanan 
delivery order (DO). Selain itu, penggunaan media sosial memungkinkan bisnis menjangkau pasar 

yang lebih luas dengan biaya yang lebih rendah daripada metode pemasaran konvensional. Dalam 
implementasi, strategi digital marketing Fire Chicken tetap berpusat pada arahan pemilik usaha. 
Karyawan melakukan tugas-tugas pemasaran digital seperti mengunggah konten produk, berbagi 
informasi promosi, atau menerima pemesanan melalui sistem digital ini. Ini menunjukkan bahwa 
pengambilan keputusan strategi pemasaran tetap terpusat pada pemilik usaha. 
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Pada awal penerapannya, unggahan konten dilakukan secara aktif. Akan tetapi, terbatasnya 
sumber daya manusia (SDM) memengaruhi pelaksanaan penelitian dan tingginya ketergantungan 
pada orang-orang tertentu yang bertanggung jawab atas pengelolaan media sosial, konsistensi 
pemasaran digital mengalami penurunan. Akibatnya, frekuensi unggahan konten menjadi tidak 
teratur dan sesuai dengan kebutuhan operasional bisnis. Selain menggunakan strategi pemasaran 
digital, Fire Chicken tetap menggunakan metode promosi offline, seperti menggunakan banner dan 

brosur, serta mengadakan promosi musiman sesekali. Tujuan dari strategi ini adalah untuk 
mendukung pemasaran digital agar kegiatan promosi dapat menjangkau lebih banyak pelanggan 
daripada yang mereka miliki saat ini.  

 
 

Gambar 1. Tampilan Akun Tiktok Fire Chicken 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Sumber: Tiktok Fire Chicken 
 
 Gambar 2. Tampilan Akun Instagram Fire Chicken 

 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 
 
  

Sumber: Instagram Fire Chicken 
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Gambar 3. Tampilan Akun YouTube Pribadi Owner Fire Chicken 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

Sumber: YouTube Pribadi Owner Fire Chicken 
 

Gambar 4. Tampilan Akun Facebook Pribadi Owner Fire Chicken 
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Sumber: Facebook Owner Fire Chicken 
 
Konsistensi Konten dan Tantangan SDM  

 Tidak konsistensi dalam pengelolaan konten media sosial adalah salah satu hambatan yang 
ditemukan dalam penelitian ini. Karena keterbatasan sumber daya manusia yang menangani akun, 
posting yang semula dilakukan setiap hari kini hanya dilakukan satu hingga dua kali seminggu. 
Kondisi ini langsung berdampak pada interaksi dan jangkauan di platform digital. 
 

Tabel 2. Hasil Wawancara Konsistensi Konten dan Tantangan SDM  

Informan  Hasil Wawancara  Kesimpulan  

Pengelola (Oki) “Dulu posting setiap hari, 
sekarang tergantung orang 
yang megang, biasanya 
seminggu sekali atau dua 
minggu sekali, tidak rutin 
karena yang megang sibuk”  

Konsistensi, SDM 

Pengelola (Oki) “Ketergantungan pada satu 
orang membuat konten tidak 
bisa konsisten”  

Keterbatasan SDM 

 
Sumber: Dokumen Peneliti, 2026 

 
 Hasil ini sejalan dengan Sihura (2025) yang menyatakan bahwa dua kendala terbesar bagi 
UMKM dalam menggunakan media sosial sebagai strategi pemasaran adalah ketidakmampuan 
teknis karyawan yang mengelola platform digital dan kurangnya pemahaman tentang algoritma 
media sosial. 
Dampak Penerapan Strategi Digital Marketing 
 Berdasarkan hasil wawancara menunjukan bahwa penggunaan media sosial dan sistem 
delivery order membantu Fire Chicken dalam meningkatkan jangkauan pemasarannya, memperluas 

target pelangganya, dan meningkatkan penjualan produknya. Inin menunjukan bahwa 
menggunakan strategi digital marketing dapat membantu perusahaan berkembang.  
 

Tabel 3. Hasil Wawancara dari Dampak Penerapan Strategi Digital 

Informan  Hasil Wawancara  Kesimpulan 

Pengelola (Oki) “Dampak digital marketing 
terharap penjualan disisini 
sekitar 70%, Sekitar 60% 
penjualan berasal dari delivery 
online dan saluran online”  

Penjualan, Kontribusi Digital  



JURNAL ILMIAH RAFLESIA AKUNTANSI  VOLUME 12  NOMOR 1  TAHUN 2026 

Halaman 387 
JIRA@2026 

 

Pengelola (Oki)  “Dulu pesanan online bisa 50+ 
per hari karena pesaing makin 
banyak dan pengelolaan akun 
tidak seaktif dulu”  

Penjualan, Persaingan  

Pengelola (Oki) “Banyak pelanggan delivery 
order datang dari Tiktok dan 
Facebook, bahkan dari jarak 

jauh lebih dari 5km”  

Konsumen, Jangkauan Pasar 

 
Sumber: Dokumen Peneliti, 2026 

 
Berdasarkan hasil wawancara, kontribusi pemasaran digital terhadap total penjualan UMKM 

mencapai sekitar 70%, dengan 60% penjualan berasal dari penjualan daring dan sistem delivery 
order (DO). Hal ini menunjukkan bahwa pemasaran digital telah menjadi tulang punggung 
operasional penjualan perusahaan ini. Hal ini sejalan dengan penelitian Paranoan dkk. (2022) 
tentang UMKM kuliner di Makassar, yang menemukan bahwa strategi pemasaran digital 
berkontribusi signifikan terhadap pertumbuhan UMKM kuliner melalui permintaan pasar dan volume 
penjualan. 

Namun, terjadi penurunan yang signifikan dalam volume penjualan daring, dari sekitar 50 

transaksi per hari menjadi sekitar 10 transaksi per hari saat ini. Penurunan ini terkait dengan 
meningkatnya jumlah pesaing dan menurunnya konsistensi pengelolaan konten. Situasi ini sejalan 
dengan temuan Melania & Handayani (2023) bahwa UMKM kuliner yang tidak secara konsisten 
melakukan kegiatan pemasaran digital akan mengalami penurunan penjualan akibat pesaing yang 
lebih aktif di platform digital. 

Hasil wawancara semi-struktural dalam penelitian ini menunjukkan bahwa kemajuan 
teknologi sangat relevan bagi perkembangan UMKM Fire Chicken dalam berbagai bentuk kegiatan 
usaha, tidak hanya penjualan di pasar tetapi juga penjualan dan pembayaran. Teknologi digital 
dalam berbagai bentuknya memfasilitasi kegiatan UMKM baik bagi konsumen maupun pengguna 
UMKM. Penggunaan internet sebagai digital marketing dapat mengurangi biaya pemasaran/promosi 

karena penggunaannya hanya memerlukan internet. Hal ini sejalan dengan penelitian (Kusuma & 
Sugandi, 2018) dalam El Ghifari dan Supendi (2024). Aktivitas penjualan daring Fire Chicken telah 
tersedia di aplikasi layanan dan pengiriman makanan Grabfood, Gofood, dan Shopeefood  

Di sisi lain, teknologi digital membuat segala hal menjadi lebih mudah diakses. Hal ini 
memudahkan terjalinnya rasa kepercayaan antara pelaku UMKM dan konsumen. Namun, 
penyebaran informasi juga mendorong para pemilik UMKM untuk tetap waspada karena adanya 
masalah serius yang dapat dipahami oleh semua orang namun tidak mudah diterapkan dalam bisnis. 
Mengingat hal tersebut, strategi pemasaran digital Fire Chicken yang didukung oleh teknologi digital 
telah menghasilkan peningkatan yang signifikan dalam jumlah pelanggan dan penjualan.  

4. KESIMPULAN 
Berdasarkan pemaparan hasil dan pembahasan penelitian, maka kesimpulan yang dapat 
disampaikan adalah sebagai berikut: 

1. Pertama, UMKM Fire Chicken telah menerapkan strategi pemasaran digital melalui beberapa 
platform media sosial secara sistematis, dimulai dari YouTube, Facebook, Instagram, dan kini 
berfokus pada TikTok sebagai saluran utama yang paling berpengaruh terhadap penjualan. 

Strategi ini mendorong pembuatan konten kreatif, seperti foto dan video produk, promosi 
melalui sistem Delivery Order (DO), serta iklan di platform makanan seperti GrabFood, 
GoFood, dan ShopeeFood. Strategi pemasaran digital ini memungkinkan Fire Chicken 

menarik pelanggan dari jarak yang lebih jauh, bahkan hingga lima kilometer dari lokasi 
perusahaan. 

2. Kedua, penerapan teknologi digital di UMKM Fire Chicken tidak hanya memperkuat aspek 
pemasaran, tetapi juga meningkatkan penjualan daring dan pembayaran digital. Pemasaran 
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digital menyumbang sekitar 70% dari total penjualan, dengan 60% di antaranya berasal dari 
penjualan daring dan sistem DO. Hal ini menunjukkan bahwa transformasi digital telah menjadi 
tulang punggung operasional Fire Chicken. 

3. Tantangan ketiga dalam menyusun strategi pemasaran digital adalah ketidakkonsistenan 
dalam penggunaan konten media sosial akibat keterbatasan sumber daya manusia. 
Keterlibatan satu orang dalam pembuatan konten menyebabkan frekuensi unggahan menurun 
dari setiap hari menjadi setiap dua hari, yang berdampak pada penurunan volume penjualan 
online dari sekitar 50 per hari menjadi sekitar 10 per hari. Situasi ini juga disebabkan oleh 
peningkatan jumlah transaksi di platform digital. 

Mengacu pada hasil kesimpulan penelitian, berikut beberapa saran dan rekomendasi yang dapat 
disampaikan: 

1. Pertama, UMKM Fire Chicken diinstruksikan untuk membuat konten media sosial yang 
melibatkan lebih dari satu orang guna menghindari ketergantungan pada individu tertentu. 
Konsistensi dalam memposting konten merupakan faktor kunci keberhasilan strategi 
pemasaran digital; oleh karena itu, postingan yang terstruktur dan dirancang dengan matang 
harus diterapkan secara konsisten untuk meningkatkan interaksi dan keterlibatan di platform 
digital. 

2. Kedua, UMKM Fire Chicken didorong untuk memaksimalkan pemanfaatan fitur periklanan 
yang tersedia di platform digital, seperti TikTok Ads dan Instagram Ads, guna menjangkau 
audiens yang lebih luas dan lebih tertarget, terutama kalangan mahasiswa sebagai 
konsumen sasaran di wilayah Grendeng dan Purwokerto. 

3. Selain itu, hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai pedoman dan landasan 
bagi penelitian lanjutan mengenai penerapan strategi pemasaran digital di UMKM kuliner, 
khususnya peningkatan kompetensi SDM di bidang digital dan strategi penetapan harga di 
platform marketplace. Hal ini akan memastikan bahwa hasil penelitian tersebut menjadi lebih 
komprehensif dan dapat diterapkan secara optimal pada UMKM lainnya. 
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