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ABSTRAK 
 

Tujuan dari penelitian adalah untuk mendeskripsikan peran pema-saran 
online (online marketing) dalam penjualan produk Industri Kecil Menengah 
(IKM) di Kota Gorontalo. 

Pendekatan penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
pendekatan kualitatif. Penelitian ini adalah penelitian jenis deskriptif, dengan 
lebih banyak bersifat uraian dari hasil wawancara dan studi dokumentasi.  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Peran pemasaran online (on-line 
marketing) dalam meningkatkan penjualan produk Industri Kecil Menengah 
(IKM) di Kota Gorontalo dapat membantu para produsen untuk memasarkan 
produk-produknya dengan biaya yang lebih murah dan lebih cepat dikenal 
oleh konsumen secara luas. Selain itu juga, pe-masaran online dapat 
meningkatkan pendapatan para pemilik Industri Kecil Menengah (IKM). 
Faktor-faktor penghambat yang dihadapi da-lam online marketing  yakni 
tingkat persaingan yang sangat tinggi kare-na banyak sekali produk yang di 
pasarkan di media sosial, kendala lainnya juga pada proses delivery atau 
pengiriman ada beberapa lokasi tertentu yang belum bisa di jangkau oleh 
kurir karena lokasi yang berada jauh dari tempat penjualan, sedangkan untuk 
penjualan online menggunakan jasa grab saat tidak ada jaringan maka sulit 
untuk memasarkan produk secara online. 

Kata kunci: penjualan, online marketing, industri kecil menengah 
 

PENDAHULUAN 
Perkembangan teknologi & informasi 

sangat berkembang pesat. Berbagai kegiat-
an bisnis kecil sampai besar memanfaatkan 
perkembangan ini untuk menjalankan usa-
hanya. Banyaknya competitor menjadi per-
timbangan bagi para pengusaha untuk ma-
suk dalam persaingan yang sangat ketat. 
Strategi pemasaran dan media yang tepat 
digunakan untuk bisa meraih pasar yang 
dituju sehingga volume penjualan dan 
provit selalu meningkat. Onlinemarketing 
adalah salah satu media pemasaran yang 
saat ini sedang banyak diminati oleh mas-
yarakat untuk mendukung berbagai kegia-
tan yang dilakukan. Mereka sedikit demi se 

dikit mulai meninggalkan cara pemasaran 
yang konvesional/tradisional beralih ke pe-
masaran modern yaitu onlinemarketing. 
Dengan onlinemarketing komunikasi dan 
transaksi dapat dilakukan setiap waktu/re-
altime dan bisa mengglobal atau mendunia. 
Dengan pengguna sosial media berbasis 
chat yang banyak dan semakin hari sema-
kin bertambah membuka peluang bagi In-
dustri Kecil Menengah (IKM) untuk meng-
embangkan pasarnya dalam genggaman ya 
itu melalui smartphone. 

Survei yang dilakukan sepanjang tahun 
2018 menemukan bahwa pengguna inter-
net di Indonesia tercatat mengalami pening 
katan. Jumlah pengguna internet di Indo-
nesia mencapai 171,17 juta jiwa dari total 
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populasi penduduk sebanyak 264,16 juta 
jiwa. Hal ini mengindikasikan peningkatan 
64,8% dibandingkan jumlah pengguna in-
ternet pada tahun 2017 lalu. Survei yang 
dilakukan APJII pada 2017 hanya ada 
143,26 juta pengguna internet. “Penyebab-
nya adalah perkembangan infrastruktur 
dan mudahnya mendapatkan smartphone 
atau perangkat genggam,” Diungkapkan 
oleh Sekretaris Jendral APJII, Henry 
Kasyfi Soemartono dalam acara pemapa-
ran Suvei Polling Indonesia di Jakarta, 
Rabu (15/5/2019), Kompas.com. 

Teknologi internet dan media sosial 
yang sangat cepat telah membuat peruba-
han besar bagi para pengusaha yang dapat 
berkembang dengan dengan jaringan yang 
lebih luas namun dengan biaya yang cukup 
minimalis. Banyak pegusaha yang sudah 
menggunakan internet dan media sosial 
sebagai media untuk memperluas pangsa 
pasar. Hal seperti ini juga terjadi pada bis-
nis Industri Kecil Menengah (IKM). Para 
pelaku Industri Kecil Menengah (IKM) 
mulai memanfaatkan online marketing un-
tuk memasarkan produknya. Pemasaran ini 
dianggap lebih efektif dibandingkan deng-
an pemasaran langsung atau melalui pasar. 
Pemasaran online untuk IKM ini diharap-
kan bisa meningkatkan penjualan dan juga 
bisa menghindarkan dari kegagalan bisnis. 
Alasan utama mulai beralihnya penjualan 
menggunakan online marketing karena jan 
gkauannya menjadi lebih luas. Konsumen 
dapat menemukan produk hanya dengan 
mengakses intenet, baik dalam hal memilih 
barang maupun pembayaran tanpa perlu 
jauh-jauh datang ketempatnya. Berdasar-
kan penjelasan sebelumnya, dapat dikata-
kan konsumen saat ini semakin mandiri 
dalam memilih dan memilah produk serta 
membuat keputusan membeli berdasarkan 
hasil pencariannya melalui media sosial. 
Online marketing menjadi fasilitas pema-
saran yang dapat menjangkau banyak lapi-
san masyarakat di manapun mereka berada 
tanpa ada batasan waktu maupun wilayah. 

TINJAUAN PUSTAKA 
Pemasaran memainkan peranan yang 

penting dalam dunia usaha, ini dapat dilihat 
dari kegiatan pemasaran yang berhubun-
gan dengan kegiatan untuk memperkirakan 
atau mengantisipasi kebutuhan dan berka-
itan dengan kegiatan mengalirnya produk 
berupa barang dan jasa dari produsen ke 
konsumen. Pentingnya kegiatan pemasaran 
akhir-akhir ini terutama dengan makin 
meningkatnya persaingan, sehingga timbul 
peralihan pasar dari pasar penjual ke pasar 
pembeli, dimana segala kegiatan pemasa-
ran tujuannya untuk memuaskan keinginan 
konsumen. Pandangan ini dikembangkan 
dalam rangka untuk dapat mencapai sasar-
an pemasaran jangka panjang yaitu keun-
tungan perusahaan jangka panjang melalui 
pembinaan langganan dengan memberikan 
kepuasan bagi keinginan dalam pemenu-
han kebutuhan konsumen. 

Dalam konsep pemasaran yang mene-
kankan usaha untuk memberikan kepuasan 
konsumen harus dapat mengetahui peri-
laku pembeli, perilaku konsumen atau pem 
beli berkaitan dengan proses pengambilan 
keputusan pembelian yang didasarkan pa-
da pertimbangan ekonomi, dimana keputu-
san seseorang untuk melaksanakan pembe-
lian merupakan hasil perhitungan ekono-
mis rasional yang sadar, sehingga mereka 
akan memilih produk yang dapat mem-
berikan kegunaan yang paling besar, sesuai 
dengan selera dan biaya secara relatif, ke-
mudian perilaku konsumen juga sering 
didasarkan pada pertimbangan faktor psi-
kologi yang menyatakan bahwa seseorang 
akan selalu didorong oleh kebutuhan dasar-
nya, yang terbentuk dari pengaruh lingkun-
gan, dan yang terakhir perilaku konsumen 
juga dipengaruhi oleh faktor sosiologi di-
mana keinginan dan perilaku seseorang se-
bagian dibentuk oleh kelompok sosial tem-
patnya menjadi anggota. Seiring dengan 
berbagai hal yang mempengaruhi perilaku 
konsumen dalam mengambil keputusan 
pembelian maka dibutuhkan strategi pema-
saran yang dapat mencapai sasaran dengan 
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lebih cepat sesuai dengan perkembangan 
teknologi seperti pemasaran online (online 
marketing) 

Online marketing merupakan usaha 
perusahaan untuk memasarkan produk dan 
jasanya melalui kegiatan untuk menjalin 
hubungan dengan pelanggan menggunakan 
media internet. Hal ini dilakukan karena 
perkembangan informasi dewasa ini ber-
gerak sangat cepat, dengan adanya perkem-
bangan teknologi informasi serta komuni-
kasi yang semakin majumenjadikan manu-
sia sudah tidak lagi mempermasalahkan 
batas, jarak, ruang dan waktu dalam ber-
interaksi. Dalam berkomunikasi, kini mas-
yarakat sudah jarang berkomunikasi secara 
tatap muka ataupun bercakap secara lisan, 
namun beralih ke percakapan tulisan. Se-
lain smartphone yang dapat digunakan un-
tuk mengirim pesan, kini internet juga ber-
peran sebagai sumber informasi yang bah-
kan jaringannya tersebar di berbagai wila-
yah diseluruh pelosok negeri. 

Teknologi internet sudah semakin ba-
nyak dimanfaatkan oleh berbagai organi-
sasi terutama organisasi bisnis. Kegiatan 
dunia usaha menggunakan teknologi inter-
net adalah cara yang inovatif dalam mela-
kukan kegiatan perusahaan untuk mema-
suki pasar yang disebut sebagai electronic 
business (e-business) dan electronic com-
merce (e-commerce). Aktifitas bisnis seca-
ra elektronik yang kerap disebut dengan e-
business atau e-commerce, telah memberi-
kan beberapa kemudahan baik bagi pihak 
produsen, penjual maupun bagi pembeli 
ataupun customers, Tamimi (2012). 

Pada perkembangan komunikasi pem-
asaran, online marketing  merupakan sara-
na yang semakin banyak digunakan. Dewa-
sa ini banyak pelaku bisnis mulai meng-
embangkan usaha-usaha yang dulu dikelo-
la secara off-line seperti melalui penyeba-
ran brosur, iklan di tv dan radio mulai di-
alihkan kearah online. Di samping untuk 
menghemat biaya, sekaligus untuk mem-
permudah para pelanggan dalam menik-
mati produk-produk yang ditawarkan para 

pelaku bisnis yang dulu menggunakan atau 
memasarkan produknya melalui toko nyata 
atau media konvensional kini mulai beralih 
menggunakan internet sebagai media pe-
masaran seperti jejaring sosial, web, video, 
banner, facebook ads dan lain-lain.  

Pemasaran yang menggunakan inter-
net sebagai media promosi meningkat se-
cara agresif, sehingga mulai menggeser 
pengguna iklan tradisional seperti radio 
atau majalah. Fenomena ini dapat dilihat 
dari maraknya penggunaan media sosial 
terutama facebook, instagram, dan whats-
app sebagai media pemasaran oleh pelaku 
bisnis baik itu usaha skala kecil maupun 
skala besar. Para pelaku bisnis ini memilih 
melakukan promosi di internet karena 
biaya yang dikeluarkan jauh lebih murah, 
penggunaannya mudah dan efisien di ban-
dingkan dengan media promosi lainnya. 
Hal inilah yang akhirnya menarik para 
pelaku industri kecil dan menengah (IKM) 
untuk menjadikan online marketing seba-
gai media promosi andalan dan media pen-
jualan produknya. 

Seiring dengan hal di atas, fenomena 
saat ini bahwa fakta menunjukkan mulai 
merebaknya berbagai Industri Kecil Mene-
ngah (IKM) yang menjual produk-produk 
melalui media sosial baik yang memasar-
kan produknya melalui portal Gorontalo, 
akun facebook pribadi, whatsapp maupun 
instagram. Diantara produk-produk yang 
banyak dijual adalah seperti aneka kue-kue 
kering khas daerah gorontalo maupun ke-
rajinan tangan daerah Gorontalo. Kriteria 
produk-produk yang di pasarkan berupa 
produk yang mudah dikemas, tahan lama 
dan memiliki berbagai pilihan serta me-
mudahkan konsumen untuk memiliki pro-
duk tersebut meski konsumen berada diluar 
kota atau di daerah lainnya. 

METODE PENELITIAN 
Dalam penelitian ini digunakan sebuah 

pendekatan yang dikenal dengan pendekat-
an kualitatif. Creswell menyatakan peneli-
tian kualitatif sebagai suatu gambaran yang 
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kompleks, meneliti kata-kata, laporan ter-
inci dari pandangan informan dan mela-
kukan studi pada situasi yang di alami. Pro-
ses dan makna (perspektif informan) lebih 
ditonjolkan dalam penelitian kualitatif. 
Landasan teori dimanfaatkan sebagai pe-
mandu agar fokus penelitian sesuai dengan 
fakta dilapangan. Selain itu, landasan teori 
juga bermanfaat untuk memberikan gam-
baran umum tentang latar penelitian dan 
sebagai bahan pembahasan hasil peneliti-
an. Penelitian kualitatif digunakan jika ma-
salah belum jelas, mengetahui makna yang 
tersembunyi, untuk memahami interaksi 
sosial, mengembangkan teori, memastikan 
kebenaran data dan meneliti sejarah per-
kembangan, Noor (2011). 

Data primer dalam penelitian ini ada-
lah data tentang peran online marketing 
dalam penjualan produk industri kecil me-
nengah (IKM) di Kota Gorontalo yang di-
dapatkan dari hasil wawancara dengan 
informan yang terdiri dari pemilik Industri 
Kecil Menengah yang melakukan penjual-
an secara online, konsumen yang melaku-
kan pembelian secara online dan DISKUM 
PERINDAG. Berdasarkan hasil wawan-
cara, diperoleh data IKM yang akan diwa-
wancara dan aktif melakukan penjualan 
online berjumlah 7 IKM. Sampel ini diam-
bil berdasarkan kebutuhan peneliti. 

Dalam hal ini, peneliti adalah sebagai 
instrumen utama penelitian, maka peneliti 
memainkan peranan penting sebagai per-
encana kegiatan penelitian, pengumpul da-
ta penelitian, melakukan analisis data, se-
bagai penafsir data dan menjadi pelapor ha-
sil penelitian yang dilakukannya. Peng-
ertian instrumen atau alat penelitian tepat 
karena menjadi segalanya dan keseluruhan 
proses penelitian. Instrumen penelitian di-
maksudkan disinin adalah alat pengumpul 
data, Moleong (2010). 
HASIL PENELITIAN 

Pada umumnya Industri Kecil Me-
nengah (IKM) menggunakan media sosial 
untuk memasarkan produknya seperti face-

book, whatsapp dan instagram dan ada 
juga responden yang telah menggunakan 
media BlackBerry Messenger pada masa 
lalunya untuk untuk memasarkan produk-
produknya karena media ini lebih mudah 
dalam memasarkan produk, lebih murah 
karena hanya membutuhkan handphone 
android dan pulsa data atau akses wifi, yang 
tentunya berbeda dengan pemasaran lang-
sung (offline) yang harus menyediakan 
tempat atau lapak yang strategis dengan 
biaya yang relatif lebih tinggi. 

Hasil penelitian juga diketahui bahwa 
pada umumnya pemilik Industri Kecil Me-
nengah (IKM) menjual produknya dengan 
menggunakan media sosial  berkisar antara 
2 sampai 5 tahun dengan jenis produk yang 
dijual berupa produk pangan seperti keri-
pik pisang, produk kue kering, kue basah, 
dan berbagai jenis makanan dalam bentuk 
ikan-ikan yang diolah menjadi dabu-dabu 
sagela, ikan tuna dan ikan cakalang. 

Kendala-kendala yang dialami oleh be-
berapa Industri Kecil Menengah (IKM) 
yakni adalah tingkat persaingan yang sa-
ngat tinggi karena banyak sekali produk 
yang di pasarkan di media sosial, kendala 
lainnya juga pada proses delivery atau 
pengiriman karena ada beberapa lokasi 
tertentu yang belum bisa di jangkau oleh 
kurir karena lokasi yang berada jauh dari 
tempat penjualan, sedangkan untuk pen-
jualan online jika konsumen atau customer 
meminta dikirimkan maka harus meng-
hubungi kurir atau menggunakan jasa grab 
saat tidak ada jaringan maka sulit untuk 
memasarkan produk secara online namun 
tidak selalu terjadi gangguan jaringan. 
Selain itu penggunaan media sosial juga 
memberikan hal positif untuk keuntungan 
pihak Industri Kecil Menengah (IKM) 
sebagaimana yang telah dijelaskan bahwa 
penjualan produk mereka setelah menggu-
nakan media sosial memang mengalami 
peningkatan yang cukup signifikan. 

Dari hasil penelitian ini maka dapat 
dijelaskan bahwa pemasaran produk In-
dustri Kecil Menengah (IKM) dengan me-
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nggunakan media sosial merupakan cara 
yang tepat bagi Industri Kecil Menengah 
(IKM) dalam menjangkau pasar yang lebih 
luas dibandingakan dengan memasarkan 
secara langsung dengan menghubungi kon-
sumen satu persatu atau dengan membuka 
lapak. Para pelaku Industri Kecil Menen-
gah (IKM) lebih mudah untuk memasarkan 
produknya dan bisa memenuhi kebutuhan 
konsumen yang lebih banyak dari apa yang 
diharapkan artinya bahwa jika memasar-
kan secara langsung secara tatap muka ma-
ka pelaku Industri Kecil Menengah (IKM) 
harus terlebih dahulu menyiapkan produk 
yang akan dipasarkan sedangkan melalui 
media online maka produk yang akan di-
jual sudah tentu produk yang telah di pesan 
sehingga tidak ada lagi penumpukkan stock 
produk secara besar-besaran karena sepi-
nya pembeli. 

Hal ini sejalan dengan teori yang dike-
mukakan oleh Mohammed (2013) bahwa 
online marketing adalah sebuah proses 
untuk membangun dan memelihara hubu-
ngan dengan pelanggan melalui kegiatan 
secara online sebagai sarana untuk pertu-
karan pendapat, produk, dan jasa sehinga 
dapat mencapai tujuan bersama kedua ke-
lompok. Dijelaskan pula oleh Philip Kotler 
(2010) mengemukakan bahwa penjualan 
dengan pengertian online marketing adalah 
suatu kegiatan yang dilahirkan untuk me-
menuhi kebutuhan dan kegiatan manusia 
melalui proses pertukaran. 

Hasil penelitian ini juga sejalan dengan 
penelitian terdahulu yang relevan yang di-
lakukan oleh Rini Kuswati (2015) dengan 
judul “Online marketing sebagai upaya 
peningkatan pemasaran global pada peng-
rajin sentra Gebyok Ukir Jepara”. Jenis pe-
nelitian ini adalah penelitian kualitatif de-
ngan pendekatan deskriptif. Dari hasil pe-
nelitian menunjukkan bahwa setelah meng 
gunakan online marketing para mitra dapat 
meningkatkan volume penjualan produk di 
pasar global. 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian dan pem-
bahasan maka dapat ditetapkan kesimpulan 
sebagai berikut: 
1. Peran online marketing dalam mening-

katkan penjualan produk Industri Kecil 
Menengah (IKM) di Kota Gorontalo 
dapat membantu para produsen untuk 
memasarkan produk-produknya dengan 
biaya yang lebih murah dan lebih cepat 
dikenal oleh konsumen secara luas. Se-
lain itu juga pemasaran online dapat 
meningkatkan pendapatan para pemilik 
Industri Kecil Menengah (IKM). 

2. Kesalahan yang sering terjadi dalam 
penggunaan media online marketing 
adalah pemilihan media sosial yang 
tidak sesuai dengan target market dari 
Industri Kecil Menengah (IKM) misal-
nya seperti penggunaan Instagram un-
tuk kalangan menengah keatas dan Fa-
cebook untuk kalangan masyarakat go-
longan menengah kebawah. 

3. Faktor-faktor penghambat yang dihada-
pi dalam online marketing  yakni tingkat 
persaingan yang sangat tinggi karena 
banyak sekali produk yang di pasarkan 
di media sosial, kendala lainnya juga pa-
da proses delivery atau pengiriman yang 
memakan waktu lama karena ada bebe-
rapa lokasi tertentu yang belum bisa di 
jangkau oleh kurir disebabkan lokasi 
yang berada jauh dari tempat penjualan, 
sedangkan untuk penjualan online jika 
konsumen atau customer meminta diki-
rimkan maka harus menghubungi kurir 
atau menggunakan jasa grab saat tidak 
ada jaringan maka sulit untuk memasar-
kan produk secara online. 

SARAN 
Berdasarkan hasil penelitian dan pem-

bahasan maka dapat diberikan beberapa 
saran berikut: 
1. Online marketing berpengaruh positif 

bagi penjualan produk Industri Kecil 
Menengah (IKM) maka pemilik Industri 
Kecil Menengah (IKM) harus mening-
katkan daya saing dengan membuat 



Aryati Hamzah dan Sulastri H. Giu 

Peran Online Marketing terhadap Penjualan Produk Industri Kecil Menengah (IKM)  
di Kota Gorontalo 

 

E-ISSN: 2746-1688, Vol. 1, No. 1, Sept. (2020), pp. 70-76  https://journals.ubmg.ac.id/index.php/JEBA/ 
Journal of Economics, Business and Administration (JEBA) 75 

produk yang sesuai dengan kebutuhan 
dan keinginan konsumen. 

2. Disarankan bagi pemilik Industri Kecil 
Menengah (IKM) untuk lebih mem-
pelajari fitur-fitur media sosial yang ada 
agar bisa menguasai cara menggunakan 
media pemasaran online, keunggulan & 
kelemahan dari media sosial tersebut, 
serta membuat iklan yang menarik 
untuk dapat menambah perluasan target 
pasar yang dituju. 

3. Pengelolaan sosial media tidak hanya 
sekedar menginformasikan produk saja, 
interaksi dengan konsumen harus di 
libatkan juga untuk mengetahui pen-
dapat dari konsumen mengenai produk 
yang dihasilkan guna untuk meningkat-
kan kualitas dari produk yang ditawar-
kan serta pelayanannya. 
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