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Abstract. This study focuses on analyzing the impact of digital marketing
strategies and product quality on customer satisfaction levels at MMTC Milo Ice
Cream MSMEs. In today's digital era, the use of social media such as Facebook
Marketplace and TikTok is one of the main strategies in expanding market reach
and increasing interaction with consumers. In addition, product quality also plays
an important role in building customer satisfaction. By examining the relationship
between digital marketing and product quality, this study is expected to provide
insight for MSME actors in increasing their business competitiveness. A
qualitative approach was used in this study, with a direct interview method with
business owners as the main source of data collection. Interviews conducted in
depth aim to obtain detailed information regarding the marketing strategies
implemented and the quality of the products offered. In addition, data collection
was also carried out through observations of the sales process on various digital
platforms. The collected data was then analyzed systematically to identify patterns,
formulate hypotheses, and draw conclusions that can be recommendations for
MSME entrepreneurs. The results of the study show that digital marketing has a
significant influence on increasing sales figures, both through online and offline
channels. The use of platforms such as Facebook Marketplace and TikTok has
proven effective in expanding product exposure and attracting customer attention.
In addition, good product quality also has a positive impact on customer
satisfaction, where products that meet consumer expectations can increase their
loyalty. Thus, the combination of the right digital marketing strategy and
improving product quality are the main factors in strengthening customer
satisfaction and the competitiveness of MSMEs in the market.

Keywords: Marketing Management, Entrepreneur, Marketing, Digital Marketing,
Product Quality

Abstrak. Penelitian ini berfokus pada analisis dampak strategi pemasaran digital
serta kualitas produk terhadap tingkat kepuasan pelanggan pada UMKM Es
Kepal Milo MMTC. Di era digital saat ini, pemanfaatan media sosial seperti
Facebook Marketplace dan TikTok menjadi salah satu strategi utama dalam
memperluas jangkauan pasar serta meningkatkan interaksi dengan konsumen.
Selain itu, kualitas produk juga memainkan peran penting dalam membangun
kepuasan pelanggan. Dengan meneliti keterkaitan antara pemasaran digital dan
mutu produk, studi ini diharapkan dapat memberikan wawasan bagi para pelaku
UMKM dalam meningkatkan daya saing bisnis mereka. Pendekatan kualitatif
digunakan dalam penelitian ini, dengan metode wawancara langsung kepada
pemilik usaha sebagai sumber utama pengumpulan data. Wawancara yang
dilakukan secara mendalam bertujuan untuk mendapatkan informasi detail
mengenai strategi pemasaran yang diterapkan dan kualitas produk yang
ditawarkan. Selain itu, pengumpulan data juga dilakukan melalui observasi
terhadap proses penjualan di berbagai platform digital. Data yang terkumpul
kemudian dianalisis secara sistematis untuk mengidentifikasi pola, menyusun
hipotesis, serta menarik kesimpulan yang dapat menjadi rekomendasi bagi
pengusaha UMKM. Hasil penelitian menunjukkan bahwa pemasaran digital
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap peningkatan angka penjualan, baik
melalui kanal online maupun offline. Pemanfaatan platform seperti Facebook
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Marketplace dan TikTok terbukti efektif dalam memperluas eksposur produk
serta menarik perhatian pelanggan. Selain itu, kualitas produk yang baik juga
memberikan dampak positif terhadap kepuasan pelanggan, di mana produk yang
sesuai dengan harapan konsumen mampu meningkatkan loyalitas mereka.
Dengan demikian, kombinasi strategi pemasaran digital yang tepat serta
peningkatan kualitas produk menjadi faktor utama dalam memperkuat kepuasan
pelanggan dan daya saing UMKM di pasar.

Kata Kunci: Manajemen Pemasaran, Wirausahawan, Pemasaran, Pemasaran
Digital, Kualitas Produk

How to Cite: Teviana, T. et al. (2025). Studi pengaruh pemasaran digital dan kualitas produk terhadap kepuasan
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PENDAHULUAN

Di era digital yang semakin berkembang, strategi pemasaran mengalami transformasi yang
signifikan dengan hadirnya pemasaran digital sebagai sarana yang efektif untuk menjangkau
konsumen secara lebih luas. Pemasaran digital memungkinkan pelaku usaha untuk
mempromosikan produk secara lebih efisien melalui berbagai platform daring, seperti media
sosial, situs web, dan e-commerce. Sebagai peran utama yang cukup penting dan berpotensi
besar dalam mengentaskan pengangguran serta membantu membangkitkan kembali
perekonomian negara, UMKM perlu berlatth memasarkan produknya secara efektif melalui
media sosial dan pemasaran digital agar dapat berkomunikasi dengan pelanggan secara
langsung, berkelanjutan, dan menekan biaya promosi.(Ferry Rochmatulloh dkk., 2023)Usaha
Es Bola Milo MMTC merupakan salah satu usaha kuliner yang sedang digandrungi oleh
masyarakat, khususnya anak muda. Sebagai usaha mikro yang bergerak di bidang makanan dan
minuman, Es Bola Milo MMTC menghadapi persaingan yang ketat di pasar lokal. Oleh karena
itu, diperlukan penerapan strategi pemasaran digital yang efektif seperti menggunakan platform
media sosial dalam membangun komunitas, melakukan promosi, dan menggunakan e-
commerce  untuk  memperluas  jangkauan  pasar secara  nasional = maupun
internasional.(Chrismardani, 2014)Melalui konten kreatif dan interaksi aktif di platform media
sosial seperti Facebook dan TikTok, bisnis ini dapat meningkatkan minat konsumen dan
mendorong keputusan pembelian.

Selain strategi pemasaran yang efektif, kualitas produk juga memegang peranan penting
dalam mempengaruhi kepuasan pelanggan, menurut(Philip Kotler dkk., 2008), kualitas produk
merupakan karakteristik suatu produk atau jasa yang bergantung pada keahliannya dalam

berusaha memberikan kepuasan terhadap kebutuhan pelanggan yang dapat diungkapkan atau
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dilaksanakan. Konsumen cenderung lebih loyal terhadap produk yang memiliki kualitas tinggi,
baik dari segi rasa, kesegaran bahan, maupun kemasan yang menarik. Dalam konteks Usaha
Serutan Es Milo MMTC, menjaga konsistensi rasa dan kualitas produk merupakan kunci untuk
mempertahankan pelanggan dan membangun reputasi yang baik di pasar yang kompetitif.
Kepuasan pelanggan tidak hanya dipengaruhi oleh efektivitas pemasaran digital saja,
namun juga sangat dipengaruhi oleh kualitas produk yang dapat diartikan sebagai keseluruhan
penilaian pelanggan atau pembeli terhadap keunggulan dan kebaikan kinerja yang
menghasilkan barang dan jasa.(Etta Mamang Sangadji dkk., 2013)Kombinasi antara strategi
pemasaran yang tepat dan kualitas produk yang unggul dapat menciptakan pengalaman positif
bagi konsumen, sehingga meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan. Oleh karena itu,
penting bagi Usaha Es Krim Milo MMTC untuk memahami sejauh mana pemasaran digital dan
kualitas produk memengaruhi kepuasan pelanggan mereka. Berdasarkan latar belakang
tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh pemasaran digital dan kualitas
produk terhadap kepuasan pelanggan pada Usaha Es Krim Milo MMTC. Hasil penelitian
diharapkan dapat memberikan wawasan yang berguna bagi pemilik usaha dalam merumuskan
strategi pemasaran yang efektif dan menjaga kualitas produk guna meningkatkan kepuasan dan

loyalitas pelanggan.

METODE

Dalam penelitian ini data diperoleh dengan melakukan teknik pengumpulan data berupa
wawancara yang dapat dilakukan dengan narasumber yang benar-benar memahami
permasalahan atau topik yang akan diteliti.(Drs. H. Restu dkk., 2021), yaitu pemilik usaha
sendiri secara interaktif, dan dengan komunikasi langsung. Dengan begitu, data yang diperoleh
dapat dianggap sebagai data primer yang diperoleh secara langsung ke lokasi tempat produk
tersebut dijual sehingga dapat terjamin keakuratan dan relevansinya. Usaha yang dijalankan
adalah usaha skala kecil atau UMKM yang dijalankan hanya oleh satu orang dengan target
pasar penjualan produk yang dihasilkan dominan kepada anak-anak dan remaja di semua
lapisan masyarakat. Penjualan dilakukan secara langsung dan juga layanan pesan antar
dipromosikan oleh pemilik usaha melalui E-commerce seperti marketplace aplikasi Facebook
dan aplikasi platform digital lainnya seperti Tiktok. Dalam melaksanakan penelitian, metode
yang digunakan adalah metode kualitatif yang dalam proses pengerjaannya diawali dengan
merumuskan masalah, kemudian merumuskan hipotesis, menyusun instrumen pengumpulan
data, kegiatan pengumpulan data, setelah itu dilakukan analisis data hingga akhirnya laporan

penelitian ditulis. Langkah-langkah yang disebutkan harus dilakukan secara berurutan dan
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harus linier.(Ahmad Rijali, 2019)yang bertujuan agar penyajian hasil penelitian dapat
tersampaikan dengan baik, sistematis, dan optimal dalam bentuk tulisan yang baik. Dengan
metode ini, pendekatan yang diterapkan dalam penelitian lebih bersifat teoritis dengan

menggunakan beberapa teori penelitian yang relevan dengan topik permasalahan yang dibahas.

Latar Belakang Teoritis dan Konseptual

Di era digital yang terus berkembang, pemasaran digital telah menjadi strategi penting bagi
Usaha Kecil dan Menengah (UKM) untuk memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan
interaksi dengan pelanggan. Pemasaran digital mencakup berbagai kegiatan, seperti
penggunaan media sosial, pemasaran email, dan platform online lainnya untuk
mempromosikan produk atau layanan. Strategi ini memungkinkan UKM untuk berinteraksi
langsung dengan konsumen, memahami kebutuhan mereka, dan membangun hubungan yang
lebih dekat. Riset oleh(Abdi Akbar dkk., 2023)menunjukkan bahwa pemasaran digital
memfasilitasi interaksi antara perusahaan dan pelanggan, meningkatkan nilai produk, dan pada
akhirnya menciptakan kepuasan pelanggan. Selain itu, kualitas produk tetap menjadi faktor
utama dalam memengaruhi kepuasan pelanggan. Produk dengan kualitas tinggi cenderung
memenuhi atau melampaui harapan konsumen, yang pada gilirannya meningkatkan kepuasan
dan loyalitas pelanggan. Sebuah studi oleh(Nathania, 2015)menemukan bahwa ada hubungan
positif dan signifikan antara kualitas produk dan kepuasan pelanggan.
Tinjauan Empiris dan Hipotesis

Penelitian tentang pengaruh pemasaran digital dan kualitas produk terhadap kepuasan
pelanggan pada Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) MMTC Es Kepal Milo masih
terbatas. Namun, beberapa penelitian terkait dapat memberikan wawasan yang relevan. Sebuah
penelitian oleh(Saputra dkk., 2024)meneliti pengaruh kualitas produk, persepsi harga, dan
pemasaran digital terhadap kepuasan pelanggan di Pizza Marzano Pondok Indah Mall 2. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa pemasaran digital berpengaruh signifikan terhadap kepuasan
pelanggan, begitu pula kualitas produk dan persepsi harga. Meskipun konteksnya berbeda,
temuan ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran digital yang efektif dan kualitas produk
yang baik dapat meningkatkan kepuasan pelanggan. Selain itu, penelitian oleh(Muliawati dkk.,
2020)meneliti pengaruh pemasaran digital dan kualitas produk terhadap minat beli konsumen
di PT. HK Realtindo. Meskipun konteksnya berbeda, namun hasil penelitian ini dapat
memberikan gambaran bahwa strategi pemasaran digital dan kualitas produk memegang

peranan penting dalam mempengaruhi minat beli konsumen.
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Dalam konteks UMKM Es Kepal Milo, sebuah studi yang dilakukan oleh(Arfiansyah,
2025)menunjukkan bahwa pemasaran digital dan kualitas produk memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap loyalitas melalui kepuasan pelanggan muda. Hal ini menunjukkan
bahwa strategi pemasaran digital yang efektif dan penekanan pada kualitas produk dapat
meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan.

Berdasarkan kajian empiris di atas, hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah
pemasaran digital berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan pada
UMKM Es Kepal Milo MMTC. Strategi pemasaran digital yang efektif diyakini mampu
meningkatkan interaksi dan keterikatan pelanggan, sehingga berpotensi meningkatkan tingkat
kepuasan mereka. Selain itu, kualitas produk juga dihipotesiskan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap kepuasan pelanggan. Produk yang berkualitas diharapkan dapat memenuhi
atau bahkan melampaui harapan konsumen, yang pada akhirnya akan meningkatkan kepuasan
pelanggan. Lebih lanjut, kombinasi antara pemasaran digital yang efektif dan kualitas produk
yang baik secara simultan diharapkan dapat berpengaruh positif dan signifikan terhadap
kepuasan pelanggan pada UMKM Es Kepal Milo MMTC. Penelitian ini bertujuan untuk
menguji hipotesis tersebut guna memberikan sumbangan empiris terkait strategi pemasaran dan
peningkatan kualitas produk dalam upaya meningkatkan kepuasan pelanggan pada UMKM Es
Kepal Milo MMTC.

Table 1. Tabel Penjualan Produk Online per Bulan

Pekan Keterangan
1 Di antara anak-anak, penjualan daring mencapai 22 unit, dan di antara
remaja, penjualan daring mencapai 25 unit.
2 Di kalangan anak-anak, penjualan online mencapai 19 unit, dan di
kalangan remaja, penjualan online mencapai 32 unit.
3 Di kalangan anak-anak, penjualan online mencapai 27 unit, dan di
kalangan remaja, penjualan online mencapai 22 unit.
4 Di kalangan anak-anak, penjualan online mencapai 17 unit, dan di

kalangan remaja, penjualan online mencapai 26 unit.

Sumber: Diperoleh dari hasil wawancara dengan pemilik usaha (2025)
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Table 2. Tabel Penjualan Produk Offline per Bulan

Pekan Keterangan
1 Di kalangan anak-anak, penjualan daring mencapai 37 unit, sedangkan di
kalangan remaja, penjualan luring mencapai 21 unit.
2 Di antara anak-anak, penjualan offline mencapai 33 unit, dan di antara
remaja, penjualan offline mencapai 26 unit.
3 Di antara anak-anak, penjualan offline mencapai 34 unit, dan di antara
remaja, penjualan offline mencapai 20 unit.
4 Di kalangan anak-anak, penjualan offline mencapai 26 unit, dan di

kalangan remaja, penjualan offline mencapai 19 unit.

Sumber: Diperoleh dari hasil wawancara dengan pemilik usaha (2025)

HASIL

Pemasaran yang dilakukan secara digital memang bisa memberikan kontribusi bagi
kemajuan peningkatan penjualan dari para pengusaha yang bisa kita lihat dari tabel penjualan
baik secara online maupun offline(Indrayani Nur dkk., 2015)Karena dengan memperkenalkan
produk bisnis secara digital dapat memberikan efisiensi waktu dan efektif dalam mencapai hasil
berupa penyampaian informasi yang berkualitas dari produk yang dihasilkan oleh pengusaha

melalui pemasaran digital.(Sussanti dkk., 2024).

Begitu juga dengan usaha MMTC Es Kepal Milo, agar memudahkan pemasaran produk ke
target pasar namun dengan hasil yang efektif, pengusaha mengambil peluang yang ada dengan
memanfaatkan kemajuan teknologi yang ada seperti pemasaran melalui postingan halaman
Marketplace pada aplikasi Facebook dan Promosi melalui Postingan pada aplikasi
Tiktok.(Randi Saputra dkk., 2024)

1. Pemasaran melalui postingan halaman Marketplace di aplikasi Facebook

Facebook Marketplace merupakan sebuah platform yang khusus dirancang untuk aktivitas
jual beli bagi para pengguna Facebook, karena fitur ini sudah terintegrasi langsung dengan
platform tersebut.(Dea Resti Piranda dkk, 2022)Fitur ini dapat Anda temukan di bagian kiri
atas antarmuka. Marketplace ini dapat diakses melalui berbagai perangkat, termasuk desktop,

tablet, dan aplikasi Facebook di smartphone.(Anne Helmond dkk., 2019).
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Facebook menghadirkan fitur ini dengan tujuan untuk memudahkan pengguna dalam
mencari dan menemukan berbagai produk menarik yang dijual di platformnya.(Eka Nurminda
Dewi Mandalika dkk., 2024)Dengan fitur ini, pengguna dapat langsung mengakses
marketplace tanpa harus mengunduh atau memasang aplikasi tambahan, cukup dengan

menggunakan akun Facebook yang sudah dimilikinya.

Namun setelah ditelusuri lebih lanjut, fitur ini masih belum sepenuhnya efektif. Salah satu
kendala utamanya adalah ketidaksesuaian harga yang dicantumkan beberapa penjual.(Nur
Windy Bripa Landrawati dkk., 2022)Banyak di antara mereka yang sengaja memasang harga
yang tidak pantas untuk menarik perhatian calon pembeli, sehingga pembeli harus
menghubungi penjual terlebih dahulu untuk mengetahui harga sebenarnya. Selain itu, fitur ini
masih terbatas di beberapa negara. Akan tetapi, banyak pengguna di Indonesia yang sudah

menggunakannya untuk berjualan.

Dengan adanya fitur layanan yang dapat membantu usaha Serutan Es Milo MMTC ini,
maka menjadi peluang yang besar bagi para pengusaha untuk membantu mengembangkan
usahanya dengan memperluas jaringan jangkauan target pasar produknya.(Beresman Siburian
dkk., 2024)Melalui fitur ini, para pengusaha dapat berbagi kualitas, rasa, variasi, dan keunikan
produk mereka.(Siregar, 2022).

2. Pemasaran melalui Postingan TikTok

Dalam beberapa tahun terakhir, pemasaran digital mengalami perkembangan yang sangat
pesat. Salah satu platform yang kini merajai dunia pemasaran digital adalah TikTok.(A.Putri
Andini dkk., 2024)Aplikasi berbagi video pendek ini telah mengubah cara merek
berkomunikasi dengan konsumennya dan telah menjadi elemen penting dalam strategi
pemasaran digital. Melalui TikTok, merek dapat menjangkau khalayak global dengan
memanfaatkan video kreatif, konten yang mudah dibagikan, dan berbagai fitur interaktif

lainnya.(Haoyuan Tan, 2024).

TikTok menjadi platform yang menarik bagi brand karena kemampuannya menjangkau
audiens muda, terutama Gen Z dan milenial yang aktif dan memiliki daya beli tinggi.(M. Fikri
Akbar dkk., 2024)Dengan lebih dari 60% penggunanya berusia antara 16 dan 24 tahun, TikTok
menghadirkan peluang besar bagi merek yang ingin menyesuaikan strategi mereka dengan pola
konsumsi yang terus berkembang.

Berdasarkan target usaha Es Bola Milo MMTC yaitu para remaja yang termasuk dalam
generasi Gen Z yang gemar bermain platform media sosial seperti Tiktok, para pengusaha pun

mengambil kesempatan untuk menjadikan aplikasi ini sebagai wadah untuk memperkenalkan
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produk mereka yang diyakini mampu menarik perhatian target pasar mereka yaitu para
remaja.(Ila Maidatul Hasanah dkk., 2025)Dengan mengetahui cara mendekati target pasarnya
dengan mudah, para pengusaha mulai mengambil pemasaran melalui aplikasi TikTok sebagai
sarana pemasaran produknya yang diyakini mampu memberikan kontribusi besar dalam

meningkatkan kemajuan usahanya.
3. Penjualan online

Es Kepal Milo MMTC memanfaatkan layanan pesan antar makanan daring melalui Gojek
dan Grab sebagai strategi pemasaran untuk menjangkau basis pelanggan yang lebih luas.
Dengan sistem ini, konsumen tidak perlu lagi datang ke toko fisik untuk membeli Es Kepal
Milo, melainkan dapat memesannya dengan mudah melalui aplikasi seluler.(Handira Nurul
Az-zahra dkk., 2021)Metode ini menawarkan kemudahan dan efisiensi, terutama bagi

pelanggan dengan jadwal padat atau mereka yang lebih suka menghindari antrean panjang.

Salah satu keunggulan utama dari pendekatan penjualan ini adalah aksesibilitasnya,
terutama bagi remaja yang menginginkan proses pembelian yang cepat, mudah, dan praktis.
Hanya dengan beberapa ketukan di ponsel pintar, mereka dapat menikmati Es Kepal Milo
kesukaan mereka tanpa perlu keluar rumah atau datang langsung ke toko.(Nourma Arifa
Ananda Suyono dkk., 2024)Selain itu, layanan pengiriman yang disediakan oleh Gojek
(GoFood) dan Grab (GrabFood) memastikan bahwa pelanggan menerima pesanan mereka
tepat waktu dan dalam kondisi baik, menjaga kualitas produk dan meningkatkan pengalaman

konsumen secara keseluruhan.

Dari sisi bisnis, penjualan melalui platform digital seperti Gojek dan Grab memberikan
keuntungan yang signifikan bagi Es Kepal Milo MMTC. Layanan ini memungkinkan bisnis
untuk memperluas jangkauan pasar, termasuk pelanggan di berbagai lokasi yang sebelumnya
sulit dijangkau melalui metode penjualan konvensional. Selain itu, fitur promosi dan diskon
yang sering tersedia di aplikasi ini menjadi daya tarik tambahan bagi pelanggan baru maupun
pelanggan setia. Penawaran seperti potongan harga dan gratis ongkir mendorong lebih banyak
pembelian, yang pada akhirnya meningkatkan volume pesanan dan pendapatan bisnis.(Silmi
Asy-Syifaa dkk., 2024).

Selain itu, penjualan daring memberikan fleksibilitas yang lebih besar dalam operasional
bisnis. Sistem ini memungkinkan Es Kepal Milo MMTC untuk tetap berjalan lancar meskipun
menghadapi berbagai tantangan seperti cuaca buruk atau keterbatasan tempat di toko fisik.
Keunggulan strategis ini memastikan stabilitas bisnis, terutama di era digital saat ini, di mana

kemudahan memegang peranan penting dalam menarik dan mempertahankan pelanggan.



Teviana, T. et al. Studi pengaruh pemasaran digital ... 4661

Secara keseluruhan, memantfaatkan layanan pesan-antar makanan melalui platform seperti
Gojek dan Grab menghadirkan solusi inovatif untuk meningkatkan daya saing dan efisiensi
pemasaran bagi MMTC Es Kepal Milo. Dengan menawarkan kemudahan bagi pelanggan dan
memperluas jangkauan pasar, strategi ini terbukti berdampak positif pada peningkatan

penjualan dan mendorong pertumbuhan bisnis yang berkelanjutan.

PEMBAHASAN
1. Pemasaran Digital

Seiring dengan perkembangan teknologi dan semakin banyaknya pengguna internet pada
perangkat seperti ponsel, komputer, dan laptop, dunia pemasaran pun ikut mengalami
perubahan. Pemasaran merupakan suatu proses menciptakan dan memenuhi permintaan
terhadap suatu produk atau jasa.(Stokes, 2011)Pemasaran juga dapat diartikan sebagai ilmu
atau seni mengidentifikasi, menciptakan, dan menyediakan utilitas yang dibutuhkan oleh pasar
sasaran untuk mendapatkan perhatian dan keuntungan pelanggan.(Kotler, P, 2012)Oleh karena
itu, untuk menarik minat konsumen dan memberikan informasi tentang manfaat suatu produk
atau layanan, diperlukan strategi pemasaran yang efektif.

Agar mudah dijangkau oleh masyarakat, pemasaran kini telah berkembang ke ranah digital
sehingga penyebaran informasi menjadi lebih luas dan dapat ditargetkan secara spesifik.
Pemasaran digital berbeda dengan pemasaran konvensional, di mana pemasaran digital tidak
hanya menciptakan dan memenuhi permintaan, tetapi juga mendorong permintaan melalui
media internet interaktif.(Stokes, 2011)Pemasaran digital tidak hanya terkait dengan transaksi
keuangan, tetapi juga bertujuan untuk menciptakan nilai dalam produk atau layanan yang
ditawarkan.

Ada beberapa istilah lain yang mengacu pada pemasaran digital, seperti pemasaran online,
pemasaran internet, dan pemasaran web.(Elida T., 2019)Pemasaran digital memiliki beberapa
fungsi utama yaitu: (a) sebagai alat penjualan, (b) sebagai sarana layanan pelanggan, (c)
sebagai media komunikasi, (d) sebagai metode efisiensi biaya, dan (e) sebagai alat
pengembangan merek.(Elida T., 2019).

Untuk menjalankan pemasaran digital, ada berbagai teknik dan alat yang dapat digunakan
untuk membantu bisnis bersaing di pasar online, termasuk:
(a) Pemasaran Afiliasi, yang merupakan kolaborasi dengan individu atau situs web lain untuk

mempromosikan bisnis;
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(b) Iklan Display, yang mencakup iklan dalam berbagai format seperti spanduk, teks, gambar,
dan video di situs web;

(c) Pemasaran Konten, yaitu pembuatan dan pendistribusian konten yang berguna dan relevan
untuk mencapai target pemasaran;

(d) Search Engine Marketing (SEM), strategi pemasaran yang meningkatkan jumlah
pengunjung situs web melalui iklan berbayar di mesin pencari;

(e) Pemasaran Seluler, pemasaran yang menjangkau konsumen melalui perangkat seluler
seperti ponsel atau tablet;

(f) Email Marketing, yaitu strategi pemasaran yang langsung menjangkau konsumen melalui
email interaktif;

(g) Pemasaran Media Sosial, yaitu pemasaran yang memanfaatkan media sosial seperti
Facebook, Twitter, Instagram, dan LinkedIn untuk meningkatkan kesadaran merek, penjualan,
dan lalu lintas situs web;

(h) Search Engine Optimization (SEO), suatu teknik optimasi situs web agar dapat muncul di
hasil pencarian secara organik atau tanpa biaya; dan

(1) Analytics, yaitu penggunaan perangkat lunak untuk melacak dan menganalisis perilaku
pengunjung situs web guna mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif.(Wanita

Cerdas, 2017).

2. Bunga Pembelian

Menurut Kotler dan Keller(Arief Adi S, 2017), minat beli adalah kecenderungan
konsumen untuk menginginkan suatu produk berdasarkan pengalaman mereka dalam memilih,
membeli, dan menggunakan produk yang diharapkan.

Swastha dan Irawan(Arief Adi S, 2017)menyatakan bahwa minat beli sangat erat
kaitannya dengan kondisi emosional seseorang. Jika perasaannya sedang baik, maka keinginan
untuk membeli suatu produk akan semakin kuat. Namun, jika dalam prosesnya konsumen
merasa tidak puas dengan produk yang diinginkan, maka keinginan untuk membelinya dapat
berkurang atau bahkan hilang.

Minat beli menggambarkan perilaku konsumen dalam menginginkan dan menggunakan
suatu produk.(Samuel dkk., 2014). Sementara itu,(Kotler dkk., 2016)menyatakan bahwa minat
pembelian seseorang dipengaruhi oleh faktor eksternal, seperti pendapat orang lain, serta faktor
situasional yang tidak terduga.

Ketika seseorang sedang mencari suatu produk, kondisi emosionalnya dapat menentukan

keputusan pembelian. Jika seseorang merasa senang, maka keinginan untuk membeli akan
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semakin tinggi. Sebaliknya, jika suasana hatinya sedang tidak baik, maka besar kemungkinan
minat belinya akan menurun.(Swastha dkk., 2012).
KESIMPULAN

Temuan studi ini menunjukkan bahwa pemasaran digital dan kualitas produk memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap kepuasan pelanggan di MMTC Es Kepal Milo. Strategi
pemasaran digital yang efektif, seperti memanfaatkan platform media sosial untuk promosi,
keterlibatan komunitas, dan perluasan e-commerce, telah berperan penting dalam menjangkau
khalayak yang lebih luas dan meningkatkan minat konsumen.

Lebih jauh lagi, kualitas produk tetap menjadi faktor kunci dalam menumbuhkan kepuasan
dan loyalitas pelanggan. Konsumen cenderung lebih loyal terhadap produk yang secara
konsisten memenuhi atau melampaui ekspektasi mereka dalam hal rasa, kesegaran, dan
kemasan. Kombinasi pemasaran digital yang dijalankan dengan baik dan produk berkualitas
tinggi menciptakan pengalaman konsumen yang positif, yang berujung pada peningkatan
kepuasan dan retensi pelanggan.

Mengingat temuan ini, sangat penting bagi Es Kepal Milo MMTC untuk terus
menyempurnakan strategi pemasaran digitalnya dan menjaga kualitas produk agar tetap unggul
di pasar. Dengan demikian, bisnis dapat mempertahankan pertumbuhan jangka panjang,
memperkuat hubungan dengan pelanggan, dan mencapai kinerja penjualan yang lebih tinggi di

pasar yang semakin digerakkan oleh teknologi digital.

REKOMENDASI

Berdasarkan artikel ini, pengusaha UMKM, khususnya Usaha Es Kepal Milo MMTC,
disarankan untuk lebih memaksimalkan strategi pemasaran digital dengan mengoptimalkan
penggunaan media sosial seperti Facebook Marketplace dan TikTok untuk meningkatkan
interaksi dengan pelanggan serta memperluas jangkauan pasar. Selain itu, pengusaha dapat
memanfaatkan layanan pesan-antar online seperti Gojek dan Grab untuk meningkatkan
aksesibilitas produk dan memberikan kemudahan bagi konsumen. Penting juga untuk menjaga
kualitas produk secara konsisten, baik dari segi rasa, bahan, maupun kemasan, guna
meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan. Dengan kombinasi pemasaran digital yang
efektif dan kualitas produk yang unggul, UMKM dapat memperkuat daya saingnya dan

mencapai pertumbuhan bisnis yang lebih berkelanjutan.
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