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Abstract

This study analyzes the implementation of digital marketing strategies in
MSMEs cireng to reach the student market. Using a qualitative approach
with a case study, this study examines the digital marketing strategies
implemented, including the platforms used, the content presented, and
interactions with consumers. Data were collected through observation,
interviews with MSME owners and students, and document analysis. The
results of the study show the utilization of digital platforms such as
Instagram and WhatsApp, but there is still potential for improvement in
terms of content management, consumer interaction, and utilization of other
digital features. This study recommends more integrated and effective
strategies, such as visual content optimization, influencer marketing, and
customer relationship management (CRM) to increase brand awareness and
sales. This study contributes to the understanding of targeted digital
marketing strategies for culinary MSMEs in reaching the student market
segment.
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PENDAHULUAN

Koperasi dan

dalam peningkatan

UMKM merupakan jenis usaha yang memiliki peran penting
PDB (Pendapatan Domestik Bruto) satu negara khususnya di

Indonesia dengan menghadapi Era Industri 4.0 (Ismail, 2014; Nariswari et al., 2023).
Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) memiliki peran vital dan strategis dalam

pembangunan ekonomi nasional. UMKM adalah salah satu pelaku kunci dalam

proses pembangunan nasional. UMKM berperan penting dalam pertumbuhan

perekonomian negara dan penyerapan tenaga. kerja untuk itu pemberdayaan UKM
perlu dilakukan dengan serius (Narto et al., 2020) (Muljanto, 2020).
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Strategi pemasaran adalah salah satu cara memenangkan keunggulan Bersain
yang berkesinambungan baik itu untuk Perusahaan yang memproduksi barang atau
jasa (Kumar et al., 2012). Strategi pemasaran dapat di pandang sebagai salah satu
dasar yang dipakai dalam menyusun perencanaan Perusahaan secara menyeluruh.
Pandang dari luasnya permasalahan yang ada dalam bentuk Perusahaan (Leonidou
et al, 2002), maka diperlukan adanya perencanaan yang menyeluruh untuk
dijadikan pedoman bagi segmen Perusahaan dalam menjalankan kegiatannya, alas
an lain yang menunjukan pentingnya strategi pemasaran adalah semakin kerasnya
persaingan Perusahaan pada umumnya (Wu et al., 2010).

Mengapa harus digital marketing? Menurut dataFacebook,74%pengguna
internet di Indonesia menggunakan ponsel pintar (Al Kandy, 2024; Krishen et al,,
2021). Hal ini berimbas kepadatren pemasaran jauh sebelum pandemic (Igbal et al.,
2023; Tiago & Verissimo, 2014), apalagi tren pemasaran sebenarnya sudah beralih
dari transaksi konvensional menjadi transaksi digital dengan bertambahnya fitur
uang non tunai di marketplace seperti Gopay atau lahirnya aplikasi khusus seperti
OVO, Dana, Sakuku dan sejenisnya (Bala & Verma, 2018; Suci & Fathoni, 2023).

Digital marketing adalah kegiatan promosi dan pencarian pasar melalui media
digital secara online dengan memanfaatkan berbagai sarana misalnya jejaring
sosial (Kannan, 2017). Dunia maya kini tak lagi hanya mampu menghubungkan
orang dengan perangkat, namun juga orang dengan orang lain di seluruh
penjuru dunia (Herhausen et al, 2020). Digital marketing biasanya terdiri atas
pemasaran interaktif dan terpadu untuk memudahkan interaksi antara
produsen, perantara pasar dan calon konsumen (Faruk et al., 2021).

Penelitian ini yang dilakukan oleh (Wibowo, 2021) sejalan dengan topik
penelitian ini yang menemukan bahwa komunikasi pemasaran yang efektif dapat
meningkatkan loyalitas pelanggan dan memperkuat citra merek bisnis makanan.
Dalam penelitian tersebut, peneliti menggunakan metode wawancara untuk
mendapatkan data kualitatif dari responden.

UMKM cireng isi ayam ini berbagai varian cireng dengan macam bentuk yang
berbeda mulai dari bentung bulat, bentuk seperti pakai cetakan pastel dan masih
banyak lainnya. Penjualan cireng selama ini mengharuskan konsumen yang ingin
memesan atau membeli produk via WhatsApp untuk melihat produk atau bisa
datang ke Lokasi stand disalah satu kampus. Solusi dari masalah yang dihadapai
oleh UMKM cireng isi ini adalah menguasai platfrim digital UMKM cireng perlu
memahami dan menguasai platfrom digital marketing untuk menjangkau

mahasiswa secara efektif.
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Dengan menggunakan pendekatan kualitatif, —peneliti berharap dapat
memperoleh pemahaman yang lebih mendalam tentang bagaimana komunikasi
pemasaran dapat meningkatkan penjualan bisnis cireng isi dan faktor-faktor apa
yang mempengaruhi efektivitasnya. Studi ini juga diharapkan dapat memberikan
rekomendasi praktis bagi pemilik bisnis dalam mengembangkan strategi komunikasi

pemasaran yang lebih efektif.

METODE

Penelitian ini akan menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode studi
kasus untuk mengkaji penerapan digital marketing sebagai strategi pemasaran
UMKM cireng di kalangan mahasiswa. Dengan meneliti Populasi dan Sampel ,
Seluruh UMKM cireng yang menjual produknya di sekitar kampus atau melalui
platform digital yang menjangkau mahasiswa. UMKM cireng vyang aktif
menggunakan platform digital marketing untuk menjangkau mahasiswa. UMKM
cireng yang memiliki pengalaman cukup dalam menerapkan strategi digital
marketing. UMKM cireng yang memiliki ketersediaan data dan informasi yang
relevan dengan penelitian

Pengamatan langsung terhadap aktivitas digital marketing UMKM cireng yang
menjadi sampel, meliputi: Platform digital yang digunakan (Instagram, Facebook,
WhatsApp, dsb.) Konten yang dipublikasikan (gambar, video, teks, dsb.) Interaksi
dengan konsumen (komentar, pesan, dsb.)

Dalam penelitian yang membahas tentang memahami efektivitas komunikasi
pemasaran dalam meningkatkan penjualan bisnis cireng isi, digunakan metode
penelitian kualitatif dengan tujuan untuk memahami suatu fenomena sosial dalam
konteks alamiahnya, sehingga dapat menjelaskan perincian tentang suatu peristiwa

yang diteliti.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Sebelum memulai kegiatan produksi ini, kami melakukan riset pasar terlebih
dahulu untuk mengetahui situasi pasar dan minat konsumen, serta melihat beberapa
produk sejenis sehingga kami dapat menentukan harga sesuai dengan kemampuan
finansial masyarakat, Setelah melakukan riset pasar, kami melakukan studi
kelayakan terhadap usaha yang telah kami mulai. Studi kelayakan ini dilakukan
untuk mengetahui apakah usaha ini memiliki prospek jangka panjang. Dalam

tahap ini, analisis keuangan sangat penting untuk melihat keuntungan di masa
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depan dan tahap terakhir adalah pemilihan bahan dan pengadaan sarana dan
prasarana untuk mendukung proses produksi. Adapun proses pembuatan cireng
isi ayam suwir pedas sebagai berikut:

Tahap pertama; menyiapkan alat dan bahan seperti kompor, tabung gas,
sendok, baskom, panci, wajan, irus, spatula, pisau, ulekan, sterofoam, sagu, tepung
tapioka, bawang putih, daun bawang, cabe rawit hijau, royco, lada bubuk, garam,
minyak goreng dan air.

Tahap kedua, yaitu proses pembuatan cireng isi ayam suwir pedas.
Langkah-langkah yang harus dilakukan dalam proses produksi cireng isi ayam
suwir pedas ini yaitu siapkan tepung terigu didalam panci, lalu haluskan bawang
putih dan campurkan ke dalam panci yang berisi tepung terigu, tambahkan daun
bawang yang telah dipotong-potong dan penyedap rasa seperti royco dan lada
bubuk secukupnya, setelah semua bahan dicampur aduk hingga merata dan
tambahkan sedikit tepung tapioka dan air, kemudian masak dan aduk adonan
tersebut sampai mengental, setelah adonan tepung terigunya masak, bentuk
adonan menjadi bentuk kipas.

Adapun tahap ketiga yaitu evaluasi hasil produksi Cireng isi ayam suwir
dengan menelusuri kekurangan yang membuat konsumen tidak nyaman saat
mengonsumsi produk kami dan kekurangan yang menghalangi usaha ini untuk
mencapai target keuntungan dan perkembangan yang sudha direncanakan.
Evaluasi tersebut diantaranya evaluasi mutu produk, fungsi dan manfaat cireng,
evaluasi biaya bahan baku cireng, evaluasi harga jual dan evaluasi tempat
pemasaran produk cireng.

Berikut adalah dokumentasi produk cireng secara online dan offline.

@ +62 857-6630-3121 ) Jalan Gurila
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Pemasaran merupakan aspek penting dalam kesuksesan sebuah wusaha,
termasuk dalam dunia usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM). Salah satu jenis
produk yang semakin diminati oleh masyarakat adalah makanan ringan, seperti
cireng isi ayam suwir pedas. Sebagai produk kuliner yang dapat dijadikan camilan
atau makanan ringan, cireng memiliki daya tarik tersendiri di kalangan masyarakat.
Seiring dengan perkembangan teknologi dan digitalisasi, strategi pemasaran melalui
platform digital kini menjadi pilihan utama bagi banyak pelaku UMKM, termasuk di
sektor makanan.

Digital marketing atau pemasaran digital merupakan penggunaan teknologi
digital, terutama internet, untuk mempromosikan produk atau layanan. Berbeda
dengan pemasaran tradisional yang lebih mengandalkan media cetak dan
penyebaran informasi secara langsung, pemasaran digital memungkinkan pelaku
usaha menjangkau pasar yang lebih luas dengan biaya yang lebih efisien. Melalui
digital marketing, UMKM cireng dapat meningkatkan brand awareness,
memperkenalkan produk secara lebih luas, dan menarik lebih banyak konsumen
tanpa harus mengeluarkan biaya besar.

Dalam konteks UMKM, digital marketing menjadi strategi yang sangat relevan,
terutama bagi usaha-usaha yang ingin bersaing di pasar yang semakin kompetitif.
Untuk produk cireng, digital marketing memberikan banyak manfaat, mulai dari
memperkenalkan produk ke pasar yang lebih luas, memperkuat hubungan dengan
pelanggan, hingga meningkatkan penjualan.

Salah satu langkah pertama yang dapat diambil oleh pelaku UMKM cireng
adalah membuat website atau toko online untuk memasarkan produk mereka.
Website ini bisa berfungsi sebagai tempat untuk menampilkan berbagai produk
cireng dengan variasi rasa dan kemasan. E-commerce memungkinkan pembelian
dilakukan secara online, mempermudah konsumen untuk memesan produk tanpa
harus datang ke tempat usaha. Hal ini akan memperluas jangkauan pasar, terutama
bagi konsumen yang berada di luar daerah atau yang tidak memiliki waktu untuk
datang langsung ke lokasi penjualan.

Selain itu, website juga bisa dilengkapi dengan informasi tentang bahan-bahan
yang digunakan, cara pembuatan, dan testimonial dari pelanggan yang sudah
mencoba produk. Keberadaan website ini akan meningkatkan kredibilitas usaha dan
memudahkan konsumen untuk mengakses informasi lebih lanjut tentang produk
cireng. Media sosial merupakan platform yang sangat efektif untuk memasarkan
produk secara langsung kepada konsumen. Di Indonesia, platform seperti

Instagram, Facebook, dan TikTok memiliki jumlah pengguna yang sangat besar dan
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beragam. Melalui media sosial, pelaku UMKM cireng dapat memanfaatkan berbagai
fitur seperti foto, video, cerita, dan siaran langsung untuk memperkenalkan produk
mereka.

Misalnya, di Instagram, pelaku usaha bisa memposting gambar-gambar cireng
yang menggugah selera, lengkap dengan deskripsi tentang rasa, bahan-bahan yang
digunakan, dan cara pemesanan. Selain itu, video tutorial yang menunjukkan proses
pembuatan cireng atau kelezatan cireng yang sedang disantap bisa menarik
perhatian konsumen. Penggunaan fitur iklan berbayar di media sosial juga
memungkinkan untuk menjangkau target pasar yang lebih spesifik, berdasarkan
lokasi, usia, minat, dan preferensi lainnya.

Platform seperti TikTok juga memiliki potensi besar dalam menarik perhatian
konsumen muda, yang cenderung mencari tren makanan terbaru. Dengan membuat
konten kreatif seperti tantangan atau resep cireng unik, usaha UMKM dapat viral
dan meningkatkan penjualan.

Influencer marketing adalah salah satu strategi pemasaran yang saat ini
semakin populer di kalangan pelaku usaha kecil. Influencer, terutama yang memiliki
pengikut di media sosial, dapat membantu memperkenalkan produk cireng kepada
audiens yang lebih luas. Pelaku usaha UMKM dapat bekerja sama dengan food
blogger atau selebgram yang memiliki minat dalam dunia kuliner untuk melakukan
review atau testimoni tentang cireng mereka. Pendekatan ini sangat efektif karena
konsumen cenderung mempercayai rekomendasi dari orang yang mereka anggap
berpengaruh atau yang memiliki pengikut setia. Dalam konteks cireng, seorang
influencer yang merekomendasikan produk ini bisa membantu menciptakan rasa
penasaran di kalangan pengikutnya dan mendorong mereka untuk mencoba produk
tersebut.

SEO adalah teknik yang digunakan untuk meningkatkan visibilitas sebuah
website di mesin pencari, seperti Google. Dengan menerapkan SEO yang baik,
website atau toko online produk cireng akan lebih mudah ditemukan oleh calon
konsumen yang mencari makanan ringan atau camilan tertentu. Salah satu cara yang
bisa dilakukan adalah dengan membuat konten yang relevan, seperti artikel tentang
resep cireng, cara memilih bahan cireng yang berkualitas, atau manfaat
mengonsumsi makanan sehat seperti cireng. Melalui optimasi SEO, UMKM dapat
memanfaatkan potensi mesin pencari untuk menarik konsumen yang secara aktif
mencari produk mereka. Teknik ini juga lebih terjangkau dibandingkan dengan iklan
berbayar dan memberikan hasil yang lebih berkelanjutan dalam jangka panjang.
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E-mail marketing merupakan salah satu strategi pemasaran yang sering kali
terabaikan, namun sangat efektif untuk membangun hubungan jangka panjang
dengan konsumen. Dengan meminta konsumen untuk mendaftar dalam daftar
email, pelaku wusaha dapat mengirimkan informasi berkala mengenai produk
terbaru, promo, atau penawaran khusus. Hal ini dapat membantu mempertahankan
loyalitas pelanggan dan mendorong mereka untuk melakukan pembelian berulang.
E-mail marketing juga memungkinkan untuk membagikan konten-konten edukatif,
seperti tips mengolah cireng atau cara menikmatinya dengan berbagai sambal atau
saus. Dengan pendekatan ini, pelaku UMKM dapat meningkatkan interaksi dengan

konsumen dan menciptakan hubungan yang lebih erat.

KESIMPULAN

Berdasarkan ~ kegiatan =~ Program Kreatifitas Mahasiswa Kewirausahaan
pemanfaatan usaha cireng isi yang bernilai jual dapat disimpulkan bahwa; Pertama,
Program PKM-K pemanfaatan tepung kanji menjadi olahan cireng yang bernilai jual
dapat mengajarkan keterampilan dan mengajak mahasiswa untuk tetap inovatif dan
kreatif, Kedua, pemanfaatan tepung sagu menjadi cireng yang bernilai jual
memberikan kesempatan kepada mahasiswa untuk praktik wirausaha dengan
pemahaman wirausaha yang komprehensif; Ketiga, penulis merekomendasikan
penggunaan tepung sagu sebagai salah satu bahan pokok utama pembuatan cireng.
Dilihat dari manfaat yang dapat dirasakan oleh seluruh kalangan mahasiswa dan

masyarakat
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