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Abstract 

This study aims to determine how the application of digital marketing in increasing sales. This 

study uses a qualitative research type. The informants in this study are shop owners and 
employees as key informants and one customer as a supporting informant. This research 

method uses three data collection techniques, namely, interviews, observations, and literature 

studies. The study was conducted at the Kendari Arshop store. The results of the study show that 
the Kendari Arshop store is very consistent in using digital marketing. So that it facilitates 

interactivity, informativeness, personalization, and trends. These conveniences continue to the 

accuracy of selling price determination, increasing cost efficiency, demand and sales. 

Keywords: Implementation of Digital Marketing; Increasing Sales.  

Abstrak  
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana penerapan digital marketing dalam 

meningkatkan penjualan. Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif. Informan dalam 
penelitian ini adalah pemilik toko dan karyawan sebagai informan kunci dan satu orang 

pelanggan sebagai informan pendukung. Metode penelitian ini menggunakan tiga teknik 

pengumpulan data yaitu, wawancara, observasi, dan studi pustaka. Penelitian dilakukan pada 

toko arshop kendari. Hasil penelitian menunjukkan bahwa toko arshop kendari sangat konsisten 
dalam menggunakan digital marketing. Sehingga mempermudah dalam interaktifitas, 

informatif, personalisasi, dan tren. Berbagai kemudahan tersebut berlanjut pada akurasi 

penetapan harga jual, meningkatkan efiseiensi biaya, permintaan dan penjualan.  

Kata kunci: Penerapan Digital Marketing; Peningkatan Penjualan  

PENDAHULUAN 

Perkembangan teknologi informasi telah mengubah lingkup dunia pemasaran 

dalam beberapa tahun terakhir ini. Metode komunikasi pemasaran yang sebelumnya 

bersifat tradisional dan konvensional, kini telah terintegrasi dalam dunia digital 

(Ascharisa, 2018). Kegiatan pemasaran yang memanfaatkan kecanggihan teknologi 

digital seringkali disebut dengan digital marketing. Digital marketing terdiri dari 

pemasaran interaktif dan terpadu yang memudahkan interaksi antara produsen, 

perantara pasar dan calon konsumen (Purwana et al, 2017);(Isalman & Isnawaty, 2024).  

Sistem pemasaran digital atau yang lebih dikenal dengan digital marketing sudah 

tidak asing lagi bagi para pelaku bisnis. Sejak beberapa tahun belakangan ini, digital 

marketing menjadi pilihan banyak pebisnis dalam memasarkan produk mereka. 

Digitalmarketing adalah kegiatan promosi dan pencarian pasar melalui media digital 

secara online dengan memanfaatkan berbagai sarana misalnya jejaring sosial.  

Media lain yang juga seringkali digunakan dalam digital marketing adalah media 

sosial, salah satunya Instagram. Instagram memiliki fitur Akun Bisnis yang 

memudahkan pelaku bisnis untuk membuat profil bisnis di Instagram dan 

mengoptimalkan kegiatan bisnis dengan memanfaatkan media sosial tersebut. Dengan 

fitur ini, perusahaan dengan berbagai ukuran dapat memperkenalkan profil bisnisnya, 
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memperoleh wawasan tentang pengikut dan kiriman, serta mempromosikan kiriman 

untuk mendorong tujuan bisnis.  

Peran strategis digital marketing merupakan sesuatu hal penting untuk menarik 

konsumen dan mengarahkannya untuk berkomunikasi secara elektronik dan 

konvensional (Aprilia et al., 2022);(Isalman et al., 2022). Strategi digital marketing 

menggunakan media sosial sangat penting karena dapat memberi pengetahuan kepada 

para pelaku usaha tentang bagaimana cara untuk memperluas jaringan melalui 

pemanfaatan media sosial untuk meningkatkan keunggulan bersaing bagi para pelaku 

usaha. Pertumbuhan penjualan merupakan ukuran kemampuan perusahaan untuk 

mengetahui peningkatan atau pertumbuhan penjualan dari tahun ke tahun. Pertumbuhan 

penjualan ditandai dengan peningkatan market share yang akan berdampak pada 

peningkatan penjualan dan profitabilitas perusahaan akan meningkat. Penjualan 

merupakan tujuan utama dilakukannya kegiatan perusahaan. Perusahaan, dalam 

menghasilkan barang/jasa, mempunyai tujuan akhir yaitu menjual barang/jasa tersebut 

kepada masyarakat.  

Seperti apa yang terjadi pada toko Arshop Kendari yang pernah menjalani 

pemasaran tradisional yang tidak menggunakan media digital sebagai alat 

pemasarannya. Awal berdirinya toko Arshop masih menggunakan pemasaran tradisonal 

namun toko Arshop beralih pada pemasaran modern (digital). Toko Arshop 

memanfaatkan digital marketing karena dapat menghemat biaya promosi. Strategi 

promosi menggunakan media internet memang jauh lebih murah jika dibandingkan 

dengan menggunakan cara-cara konvensional seperti membagikan brosur, baliho, atau 

membuat iklan di radio dan televisi. Oleh sebab itu, toko Arshop Kendari ini mencoba 

untuk menggunakan atau memanfaatkan media digital untuk mempromosikan toko dan 

juga barang-barang yang dijualnya, minimal untuk orang mengetahui toko tersebut 

terebih dahulu.  

Digital marketing memudahkan toko Arshop untuk memantau dan menyediakan 

segala kebutuhan dan keinginan calon konsumen, di sisi lain calon konsumen juga bisa 

mencari dan mendapatkan informasi produk yang diinginkan hanya dengan cara 

menjelajah dunia maya sehingga mempermudah proses pencariannya tanpa perlu keluar 

rumah. Digital marketing mampu menjangkau semua masyarakat di manapun mereka 

berada tanpa terhalang batasan apapun itu.  

Dengan menerapkannya system penjualan online ini, toko Arshop kendari 

mengalami peningkatan penjualan yang sangat pesat. Bahkan, mampu menambahkan 

seorang karyawan untuk membantu dalam menjalankan usaha ini. Pemilik dati toko 

Arshop ini bisa menambahkan lebih banyak lagi karyawan, akan tetapi ia merupakan 

tipikal orang yang susah untuk percaya dan tidak mudah untuk membawa orang luar 

masuk kedalam bisnis yang telah di jalankan.  

Dalam beberapa kasus, promosi melalui konten digital telah mengubah bagaimana 

konsumen mengambil keputusan pembelian. Melalui pengalaman yang diperoleh dari 

video/gambar yang dibagikan, konsumen dapat memiliki pandangan yang lebih nyata 

dan personal tentang produk atau layanan. Ini memungkinkan mereka untuk merasakan 

produk tersebut lebih dekat tanpa harus mengunjungi Toko Arshop Kendari atau 

menyentuh produk secara langsung. Oleh karena itu, dampak konten di media digital 

pada keputusan pembelian dapat sangat signifikan. 

TINJAUAN LITERATUR 

Digital Marketing  
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Konsep digital marketing berasal dari internet dan mesin pencari (search engines) 

pada situs. Ketika penggunaan internet meledak di tahun 2001, pasar didominasi oleh 

google dan yahoo sebagai search engine optimization (SEO). Penggunaan pencarian 

melalui internet berkembang pada tahun 2006 dan pada tahun 2007 penggunaan 

perangkat mobile meningkatkan penggunaan internet dan masyarakat dari berbagai 

penjuru dunia mulai berhubungan satu sama lain melalui media sosial. Digital 

marketing didefinisikan sebagai kegiatan marketing termasuk branding yang 

menggunakan berbagai media web seperti blog, website, email, adword, ataupun 

jejaring sosial. Digital marketing sebagai media promosi bertujuan untuk 

menyampaikan atau menyebarluaskan atau memasarkan tentang suatu produk sehingga 

dapat memengaruhi konsumen untuk membelinya khan, (2013 1-8)  

Pemasaran Digital adalah memproduksi dan menyebarkan konten nilai tambah, 

apakah dilakukan melalui pemasaran langsung digital atau pemasaran media sosial yang 

ditargetkan. Pemasaran digital mencapai khalayak di seluruh dunia itu sangat 

ditargetkan, menciptakan kesadaran merek, dan memberikan pada tujuannya. 

Pemasaran digital dijangkau baik melalui SEO, email, media sosial, atau jangkauan 

digital lainnya untuk membangun kesadaran merek, loyalitas merek, lalu lintas masuk, 

dan pendapatan. Dan sebagai konsekuensi dari cepatnya pengembangan Internet akan 

meningkatkan penggunaan pemasaran digital yang dianggap strategis tujuan dari 

perusahaan mana pun. Digital Marketing meliputi seluruh tahapan dari mulai 

menentukan suatu perencanaan, konsep, penentuan harga, promosi, distribusi ide, 

barang, dan jasa yang memberikan kepuasan kepada khalayak tertentu. Dengan kata 

lain, marketing adalah bagaimana memposisikan suatu barang atau jasa di pasar agar 

mendapatkan para pembeli dan menghasilkan profit. 

Peningkatan Penjualan  

Menurut Swasta (2005:65) dalam Arnot., (2016). Tingkat Penjualan merupakan 

penjualan bersih dari laporan laba perusahaan. Penjualan bersih diperoleh melalui hasil 

penjualan seluruh produk (produk lini) selama jangka waktu tertentu dan hasil penjualan 

yang dicapai dari market share (pangsa pasar) yang merupakan penjualan potensial 

yang dapat terdiri dari kelompok pembeli selama jangka tertentu.  

Menurut Tjiptono (2008) Penjualan adalah pengalihan atau pemindahan hak 

kepemilikan atas barang atau jasa dari satu pihak kepihak lain disertai dengan 

penyerahan imbalan dari pihak penerima barang atau jasa sebagai timbal balik atas 

penyerahan tersebut. Penjualan adalah suatu usaha yang terpadu untuk mengembangkan 

rencanarencana strategis yang diarahkan pada usaha pemuasan kebutuhan dan keinginan 

pembeli, guna mendapatkan penjualan yang menghasilkan laba. Penjualan merupakan 

sumber hidup suatu perusahaan, karena dari penjualan dapat diperoleh laba serta suatu 

usaha memikat konsumen yang diusahakan untuk mengetahui daya tarik mereka 

sehingga dapat mengetahui hasil produk yang dihasilkan.  

Peningkatan penjualan merupakan hasil akhir yang dicapai perusahaan dari hasil 

penjualan produk yang dihasilkan oleh perusahaan tersebut. Peningkatan penjualan 

tidak memisahkan secara tunai maupun kredit tetapi dihitung secara keseluruhan dari 

total yang dicapai. Volume penjualan merupakan faktor yang mempengaruhi besarnya 

modal kerja maupun komponen- komponen modal kerja. Volume penjualan juga 

diartikan sebagai jumlah (kuantitas) produk hasil produksi perusahaan yang dikonsumsi 

oleh konsumen 
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Gambar 1. Kerangka Pikir 

 

METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif, yaitu sebuah penelitian 

yang bertujuan untuk menggambarkan secara sistematis, faktual dan akurat mengenai 

fakta-fakta dan sifat objek penelitian. Metode pengumpulan data menggunakan 

wawancara dan observasi. Informan dalam penelitian ini adalah owner atau pemilik 

Toko Arshop Kendari dan satu orang karyawan sebagai informan kunci, serta satu orang 

pelanggan sebagai informan pendukung. Penerapan digital marketing cukup kompleks, 

sehingga pada penelitian ini analisis di fokuskan pada kemudahan yang ditawarkan 

dalam penerapan digital marketing yang mencakup kemudahan interaktifitas, informatif, 

personalisasi, dan kemudahan dalam mengamati tren produk.  Sedangkan peningkatan 

penjualan diamati secara sistematis mulai dari tingkat akurasi penetapan harga jual, 

meningkatkan efiseiensi biaya, hingga peningkatan permintaan.   

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Digital Marketing Sebagai Media Komunikasi Pemasaran Pada Toko Arshop 

Kendari  

Interactivity  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa interaktifitas dalam memasarkan sebuah 

produk sangat dibutuhkan khususnya bagi pelaku usaha yang menggunakan media 

digital marketing sebagai salah satu sarana dalam proses penjualan. Karena, dengan 

adanya interaktifitas memudahkan pelanggan dan penjual dalam berkomunikasi tentang 

apa saja kebutuhan produk yang dinginkan serta penjual dapat lebih mudah dalam 

mengakses informasi-informasi yang sedang dibutuhkan oleh calon pelanggan. Hal ini 

dapat dibuktikan dengan melihat akun instagram toko arshop, dimana banyak terdapat 

interaksi antara calon pelanggan dengan pelaku usaha yang membuktikan bahwa dalam 

penerapannya menggunakan digital marketing dengan fitur instagram membangun 

interaktifitas yang baik dan efektif.  
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Informativeness  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa informatif sangat dibutuhkan dalam proses 

penjualan produk terlebih menggunakan digital marketing sebagai salah satu sarana 

dalam penjualan produk. Dengan adanya informatif pelaku usaha dapat memberikan 

informasi dan menerangkan suatu produk yang dipasarkan sehingga penerima informasi 

dapat lebih memahami apa yang disampaikan.  

Personalization  

Hasil penelitian menunjukkan dengan adanya personalisasi dalam suatu usaha 

menunjukkan bahwa upaya untuk menyampaikan pengalaman yang relevan kepada 

individu berdasarkan karakteristik dan perilaku. Penggunaan personalisasi ketika 

penjual memberikan inisial pada produk. Contohnya memberikan logo pada kantong 

belanjaan. Melalui digital marketing data pelanggan dapat dikumpulkan secara lebih 

terperinci dan akurat, agar memungkinkan penerapan personalisasi yang lebih tepat 

sasaran.  

Trendiness (Tren)  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa tren dalam dunia bisnis khususnya dalam 

bidang fashion sangat penting bagi pelaku usaha. Dalam hal ini, segala sesuatu akan 

sering dibicarakan, disukai atau bahkan digunakan oleh sebab itu sangat penting untuk 

mengetahui tren apa saja yang terjadi saat ini. Dengan adanya digital marketing sangat 

memudahkan pelaku usaha dalam melihat tren yang terjadi dikarenakan mengakses 

media digital sangat mudah, cepat dan tepat. Hal ini dapat dibuktikan dengan melihat 

akun instagram pada toko arshop, dimana produk-produk yang dijual atau ditawarkan 

sangat mengikuti fashion tren jaman sekarang.  

Peningkatan Penjualan Pada Toko Arshop Kendari  

Harga Jual  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga jual pada produk dapat berubah-ubah 

tergantung dengan situasi yang terjadi pada saat pengelolaan bisnis. Terlebih Toko 

Arshop menggunakan media digital sebagai sarana dalam proses penjualan produk 

dimana penggunaan media digital menggunakan berbagai macam fitur untuk 

mengelolanya sehingga dari faktor ini dapat mengubah harga jual produk. Hal ini dapat 

dilihat dari harga yang dijual pada produk dari toko arshop, dimana biaya akan 

dinaikkan sedikit lebih tinggi daripada langsung melakukan pembelian pada toko 

arshop. 

Permintaan  
Hasil penelitian menunjukkan bahwa penggunaan media digital dapat 

mempengaruhi permintaan pada suatu produk. Dimana permintaan biasa terjadi pada 

saat pelanggan memiliki kebutuhan akan barang tersebut dan juga memiliki daya beli 

untuk mendapatkan produk tersebut. Biasanya permintaan yang meningkat terjadi pada 

saat hari raya idul fitri maupun hari-hari besar lainnya.  

Biaya  
Berdasarkan hasil penelitian dapat dikatakan bahwa permintaan pada biaya dari 

penggunaan barang-barang dan jasa dalam rangka memperoleh suatu pendapatan dalam 

suatu periode untuk masa yang akan datang. Biaya berpengaruh besar terhadap 

pendapatan dan juga pengeluaran bagi pelaku usaha maka dari itu, dalam mengeluarkan 

dan memasukkan biaya perlu dilakukan pengecekan berkali-kali agar tidak keliru dalam 

penetapan biaya.  

Pembahasan  

Penerapan Digital Marketing Untuk Meningkatkan Penjualan  
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Interaktifitas dapat mempengaruhi adanya suatu permintaan dan biaya, baik dari 

segi pelaku usaha ke pelanggan maupun dari pelanggan ke pelaku usaha. Interaktifitas 

dapat dilihat dari interaksi antara penjual dan juga pelanggan dalam membagikan dan 

mempertanyakan tentang apa saja yang berkaitan dengan produk yang dijual. Terdapat 

interaksi antara calon pelanggan dengan pelaku usaha terkait dengan permintaan produk 

dimana membuktikan bahwa dalam penerapannya menggunakan digital marketing 

dengan fitur yang membangun interaktifitas yang baik dan efektif. Pelanggan juga 

menunjukkan adanya interaksi antara pelaku usaha mengenai permintaan serta biaya 

yang cukup menunjukkan adanya umpan balik (feedback) yang didapatkan.  

Menggunakan digital marketing sebagai sarana penjualan dapat membantu pelaku 

usaha dalam memberikan informasi kepada pelanggan dan memudahkan calon pembeli 

dalam mengakses informasi terkait dengan barang yang dijual. Dimana hal ini 

mempengaruhi permintaan serta biaya kepada pelaku usaha maupun pelanggan. 

Keterkaitan informatif terhadap permintaan dan biaya tentu karena adanya pemberian 

informasi yang baik kepada pelanggan, baik melalui postingan instagram dan meng-

upload foto atau video beserta informasi terkait dengan produk itu sendiri. Adapun 

segala jenis informasi terkait dengan produk maupun toko telah dicantumkan melalui 

laman instagram pribadi pada toko sehingga pelanggan tidak perlu bersusah payah 

dalam mencari informasi tersebut.  

Pelaku usaha harus memiliki kemampuan untuk memenuhi kebutuhan pelanggan 

secara personal dengan memanfaatkan digital marketing. Dalam hal ini, personalisasi 

memiliki keterkaitan dengan harga jual pada produk karena jika sudah mengetahui pasar 

mana yang dituju maka kita dapat menentukan harga jual pada produk sesuai dengan 

pasar. Serta personalisasi juga memiliki keterkaitan dengan permintaan dan biaya 

dikarenakan dengan menggunakan internet hingga media sosial, data/informasi 

pelanggan dapat diperoleh secara terperinci dan akurat yang memungkinkan penerapan 

personalisasi pada harga jual, permintaan serta biaya yang lebih tepat sasaran.  

Pelaku usaha harus lebih aktif dalam menampilkan produk-produk terbaru dan 

mengikuti tren jaman sekarang. Dengan menawarkan produk terbaru serta model 

fashion yang mengikuti tren, tentu saja berkaitan dengan permintaan suatu produk dari 

pelanggan menggunakan digital marketing sangat memudahkan pelaku usaha dalam 

melihat tren yang terjadi saat ini dan dapat memantau sedikit dan banyaknya permintaan 

produk dengan melalui media tersebut. Semakin pelaku usaha 

menawarkan/menampilkan produk-produk terbarunya maka permintaan pada produk 

akan semakin meningkat. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan pada Toko Arshop Kendari, dapat 

disimpulkan bahwa pemanfaatan digital marketing sebagai media komunikasi 

pemasaran bagi Toko Arshop Kendari menggunakan digital marketing dapat membantu 

dalam meningkatkan penjualan. Dalam kegiatan promosi dan pencarian pasar melalui 

media digital secara online dengan memanfaatkan berbagai sarana misalnya media 

sosial. Hasil penelitian menunjukkan bahwa interaktifitas dalam memasarkan sebuah 

produk sangat dibutuhkan khususnya bagi pelaku usaha yang menggunakan media 

digital marketing sebagai salah satu sarana dalam proses penjualan. Karena, dengan 

adanya interaktifitas memudahkan pelanggan dan penjual dalam berkomunikasi tentang 

apa saja kebutuhan produk yang dinginkan serta penjual dapat lebih mudah dalam 

mengakses informasi-informasi yang sedang dibutuhkan oleh calon pelanggan. Hasil 
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penelitian menunjukkan bahwa informatif sangat dibutuhkan dalam proses penjualan 

produk terlebih menggunakan digital marketing sebagai salah satu sarana dalam 

penjualan produk. Dengan adanya informatif pelaku usaha dapat memberikan informasi 

dan menerangkan suatu produk yang dipasarkan sehingga penerima informasi dapat 

lebih memahami apa yang disampaikan.  Hasil penelitian menunjukkan dengan adanya 

personalisasi dalam suatu usaha menunjukkan bahwa upaya untuk menyampaikan 

pengalaman yang relevan kepada individu berdasarkan karakteristik dan perilaku. 

Penggunaan personalisasi ketika penjual memberikan inisial pada produk. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa tren dalam dunia bisnis khususnya dalam bidang fashion 

sangat penting bagi pelaku usaha. Dalam hal ini, segala sesuatu akan sering dibicarakan, 

disukai atau bahkan digunakan oleh sebab itu sangat penting untuk mengetahui tren apa 

saja yang terjadi saat ini.  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa penetapan harga jual pada produk dapat 

memaksimalkan keuntungan bagi pelaku usaha khususnya bagi Toko Arshop. Oleh 

sebab itu, dalam menentukan harga jual produk, pelaku usaha harus lebih teliti dalam 

mempertimbangkan segala sesuatunya sebelum menentukan harga. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa penggunaan media digital dapat mempengaruhi permintaan pada 

suatu produk. Dimana permintaan biasa terjadi pada saat pelanggan memiliki kebutuhan 

akan barang tersebut dan juga memiliki daya beli untuk mendapatkan produk tersebut. 

Berdasarkan hasil penelitian dapat dikatakan bahwa permintaan pada biaya dari 

penggunaan barang-barang dan jasa dalam rangka memperoleh suatu pendapatan dalam 

suatu periode untuk masa yang akan datang.  
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