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ABSTRACT; Digital developments are fundamental to digital sales strategies, including
marketing traffic on digital platforms, especially social media. Extremely rapid
dissemination of information drives an ever-increasing distribution of products through
digital marketing with content and product reviews uploaded on social media.
Digitalization has fundamentally restructured business operations, including in the
marketing sector. With technology constantly evolving and the Internet being widely
absorbed, digital marketing has become a major driver of business growth and
competitiveness. This is also seen in the Coffee-shop business in Indonesia, one of which
is Ponyo Coffee Shop, which is also affected by product marketing traffic on social media
platforms like Instagram and Tiktok. In order to remain relevant and competitive, coffee-
shops must continue to innovate and follow the emerging digital marketing trends on
digital platforms. This research aims to analyze the optimal digital marketing strategy in
increasing sales at Ponyo Coffee-shop. By using a library review method, various sources
of information such as scientific journals, books, and relevant research reports are
collected and analyzed.
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ABSTRAK; Perkembangan digital memuat fundamental dalam strategi penjualan digital,
meliputi traffic pemasaran di platform digital khususnya media sosial. Penyebaran
informasi yang sangat pesat mendorong distribusi produk yang terus meningkat melalui
digital marketing dengan konten dan review produk yang diunggah di media sosial.
Digitalisasi telah merekontruksi fundamental dalam pengoperasian bisnis, termasuk
dalam sektor pemasaran. Dengan teknologi yang terus berkembang dan internet yang
meresap secara luas, pemasaran digital menjadi pendorong utama bagi pertumbuhan dan
kompetitivitas bisnis. Ini juga terlihat dalam bisnis Coffee-shop di Indonesia salah satunya
Ponyo Coffee-Shop, yang juga dipengaruhi oleh traffic pemasaran produk di platform
media sosial seperti Instagram dan Tiktok. Agar tetap relevan dan berdaya saing, Coffee-
shop harus terus berinovasi dan mengikuti tren pemasaran digital yang berkembang pada
platform-platform digital. Penelitian ini bertujuan untuk menganalaisis strategi pemasaran
digital yang optimal dalam meningkatkan penjualan di Ponyo Coffee-shop. Dengan
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menggunakan metode tinjauan pustaka, berbagai sumber informasi seperti jurnal ilmiah,
buku, dan laporan penelitian relevan dikumpulkan dan dianalisis.

Kata Kunci: Digital Marketing, Ponyo Coffee-shop, Traffic Penjualan

PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi digital telah membawa perubahan signifikan dalam berbagai
aspek kehidupan, termasuk dalam strategi pemasaran bisnis. Digital marketing, khususnya
melalui platform media sosial, kini menjadi elemen fundamental yang tidak dapat diabaikan
dalam upaya meningkatkan traffic penjualan produk. Informasi yang dapat tersebar dengan
cepat di internet mendorong distribusi produk yang semakin luas dan efisien. Pemasaran digital
telah merekonstruksi dasar-dasar operasional bisnis, termasuk di sektor marketing, yang
semakin bergantung pada teknologi dan internet (Suhartanto, 2019). Di Indonesia, salah satu
bisnis yang terdampak oleh perkembangan ini adalah Coffee-shop. Seperti banyak bisnis
lainnya, Ponyo Coffee-shop memanfaatkan platform media sosial seperti Instagram dan TikTok
untuk mempromosikan produknya.

Agar tetap relevan dan kompetitif dengan brand-brand lain, coffee-shop ini harus terus
berinovasi dan mengikuti tren pemasaran digital yang terus berkembang. Penelitian ini
bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran digital yang optimal dalam meningkatkan
traffic penjualan di Ponyo Coffee-shop. Melalui metode tinjauan pustaka, berbagai sumber
informasi seperti jurnal ilmiah, buku, dan laporan penelitian dikumpulkan dan dianalisis untuk
mendapatkan wawasan yang komprehensif tentang strategi yang paling efektif. Dalam studi
oleh Suhartanto (2019), disebutkan bahwa media sosial memiliki potensi besar dalam
membangun kesadaran merek dan meningkatkan interaksi pelanggan. Media sosial tidak hanya
digunakan untuk promosi tetapi juga untuk memberikan preview kepada pelanggan sehingga
nantinya tertarik dengan produk yang dijajakan. Dengan memanfaatkan fitur-fitur seperti cerita
Instagram dan video pendek di TikTok, Ponyo Coftee-shop dapat menampilkan produk mereka
dengan cara yang menarik dan interaktif.

Konten visual seperti foto dan video memiliki tingkat engagement atau traffic yang lebih
tinggi dibandingkan dengan teks atau pemasaran konvensional. Dalam hal ini, Ponyo Coffee-
shop dapat memanfaatkan konten visual yang menarik untuk menampilkan produk mereka dan

menarik perhatian pelanggan di berbagai platform media sosial (Sari, 2020). Digital marketing
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yang optimal harus meemuat beberapa elemen mendasar seperti konten yang berkualitas, daya
tarik produk, interaksi pelanggan di media sosial dapat meningkatkan kepercayaan dan
mempengaruhi keputusan pembelian. Dalam konteks Ponyo Coffee-shop, ini berarti pentingnya
berinteraksi secara aktif dengan pelanggan, menjawab pertanyaan, dan menanggapi ulasan.
Aktivitas ini tidak hanya meningkatkan kepuasan pelanggan tetapi juga membangun hubungan
yang lebih kuat dengan komunitas online (Wibowo, 2018). Selain itu, studi oleh Pratiwi (2019)
menyoroti pentingnya memahami algoritma media sosial untuk memaksimalkan jangkauan
konten. Algoritma ini sering kali menentukan konten mana yang muncul di feed pengguna,
sehingga memahami cara kerjanya dapat membantu Ponyo Coffee-shop mengoptimalkan
postingan mereka untuk mendapatkan lebih banyak tayangan dan interaksi.

Keterlibatan merek di media sosial mampu meningkatkan loyaitas pelanggan dan niat
pembelian. Hal ini menunjukan penting bagi Ponyo Coffe-shop agar tetap aktif dan konsisten
mempromosikan produknya di platform media sosial, dengan memberikan konten yang
menarik. Pada akhirnya perkembangan teknologi digital berpengaruh besar pada peningkatan
traffic penjualan dan perubahan signifikan dalam strategi pemasaran bisnis. Digital marketing

memainkan peran krusial dalam pengoptimalan traffic penjualan produk Ponyo Coffee-shop.

TINJAUAN PUSTAKA
A.  Strategi Digital Marketing

Studi oleh Barnes (2022) menunjukkan bahwa coffee-shop yang aktif di media sosial
seperti Instagram dan Tiktok cenderung mengalami peningkatan kunjungan dan penjualan.
Ponyo Indonesia dapat memanfaatkan platform ini dengan mengunggah konten menarik yang
mencakup foto produk, ulasan pelanggan, dan promosi khusus. Penggunaan fitur stories dan
reels di Instagram, misalnya, dapat menarik perhatian audiens dari berbagai kalangan. Selain
itu, kolaborasi dengan influencer lokal dapat membantu menjangkau audiens yang lebih luas
dan memperkuat merek di pasar lokal (Hollebeek et al., 2023). jumlah pengguna media sosial
di Indonesia terus meningkat, mencapai lebih dari 200 juta pengguna aktif. Ini merupakan
peluang besar bagi bisnis seperti Ponyo Indonesia untuk meningkatkan visibilitas dan
engagement dengan pelanggan. Dengan strategi yang tepat, media sosial dapat menjadi alat
yang kuat untuk meningkatkan traffic penjualan dan membangun loyalitas pelanggan (Statistis,

2023).
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B.  Peningkatan Traffic Penjualan

Peningkatan traffic penjualan adalah salah satu tujuan utama dari strategi digital
marketing dengan menggabungkan berbagai kanal digital dapat menghasilkan peningkatan
penjualan yang signifikan sehingga dapat mendorong pelanggan untuk melakukan pembelian
lebih sering. Selain itu, penggunaan analitik untuk memahami perilaku pelanggan dan
menyesuaikan strategi pemasaran juga terbukti efektif dalam meningkatkan penjualan (Kannan,
2020). Untuk Coffee-shop Ponyo Indonesia, fokus pada pengalaman pelanggan yang unik dan
mempromosikannya melalui platform digital dapat menjadi kunci sukses dalam meningkatkan
traffic penjualan.
C. Media Sosial

Media sosial memiliki pengaruh besar terhadap kesadaran merek dan interaksi pelanggan.
Media sosial memberikan platform bagi bisnis untuk berkomunikasi secara langsung dengan
pelanggan dan membangun hubungan yang lebih personal. Hal ini memungkinkan bisnis untuk
mendengarkan feedback pelanggan secara real-time dan melakukan penyesuaian yang
diperlukan untuk meningkatkan kepuasan pelanggan. Selain itu, media sosial juga
memungkinkan penyebaran informasi yang cepat dan luas, yang sangat penting untuk

membangun kesadaran merek di kalangan audiens yang lebih besar.

METODE PENELITIAN
1. Kajian Pustaka

Pada tahap awal, penelitian akan mengumpulkan dan menganalisis berbagai sumber
informasi yang relevan, seperti jurnal ilmiah, buku, artikel, dan laporan penelitian terkait dengan
pemasaran digital dan bisnis coffee-shop. Tujuannya adalah untuk memahami teori dan konsep
yang ada serta menemukan tren terbaru dalam pemasaran digital, khususnya di bisnis coffee-
shop.
2. Wawancara Langsung

Wawancara langsung akan dilakukan dengan berbagai pihak yang terkait dengan
operasional Ponyo Coffee-shop, termasuk leader atau ketua manajemen operasional untuk
mendapatkan informasi mengenai strategi pemasaran yang saat ini digunakan, visi dan misi
bisnis, serta pandangan mereka terhadap pentingnya pemasaran digital. Beberapa karyawan juga

diwawancara untuk memahami pelaksanaan strategi pemasaran di lapangan dan mendapatkan
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wawasan tentang bagaimana pelanggan merespons konten dan kampanye pemasaran di media
sosial
3. Teknik Pengumpulan Data

Observasi dilakukan untuk mengamati aktivitas pemasaran digital yang dilakukan oleh
Ponyo Coffee-shop di platform media sosial seperti Instagram dan Tiktok. Kemudian dilakukan
analisis deskriptif yang dihubungkan dengan kondisi rill Coffee-shop Ponyo Indonesia
4.  Pelaporan Hasil

Hasil penelitian akan disajikan dalam bentuk kualitatif deskriptif yang menggambarkan
strategi pemasaran digital yang telah dilakukan oleh Ponyo Coffee-shop, efektivitasnya, serta
rekomendasi untuk perbaikan dan inovasi di masa depan. Laporan ini juga akan mencakup
analisis mengenai tren pemasaran digital yang relevan dan bagaimana Ponyo Coffee-shop dapat

memanfaatkannya untuk meningkatkan penjualan dan daya saing

HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan wawancara dengan ketua manajemen operasional Ponyo Coffee-shop,
diketahui bahwa strategi pemasaran digital yang saat ini digunakan berfokus pada dua platform
media sosial utama, yaitu Instagram dan Tiktok. Pemilik mengungkapkan bahwa Instagram
digunakan untuk memamerkan estetika toko dan produk melalui foto dan video berkualitas
tinggi, sementara Tiktok digunakan untuk konten video pendek yang interaktif dan kreatif.
Strategi ini sejalan dengan penelitian yang menunjukkan bahwa visual dan video adalah format
konten yang paling efektif dalam pemasaran digital (Smith, 2020). Namun akun media sosial
tersebut telah lama inactive semenjak 2023 sehingga jangkauan pemasaran tidak lagi dikerahkan
dan hanya berfokus pada penjualan secara langsung di lokasi coffee-shop. Sehingga diperlukan
adanya evaluasi terkait promosi secara daring untuk menunjang traffic penjualan.

Untuk meningkatkan traffic penjualan, Ponyo Coffee-shop perlu segera mengaktifkan
kembali akun media sosial mereka. Langkah-langkah yang dapat diambil meliputi:
a.  Content Marketing: menciptakan dan mendistribusikan konten berkualitas yang relevan

dengan target audiens untuk meningkatkan brand awareness dan trafik. Perencanaan

konten yang konsisten menjadi Langkah pertama yang paling penting dilakukan yakni

dengan cara menyusun jadwal posting rutin dengan konten yang beragam dan berkualitas,

145



JURNAL ILMU PENGETAHUAN NARATIF
Volume 05, No. 3, Agustus 2024
https://ijurnal.com/1/index.php/jipn

termasuk foto, video, dan stories untuk menarik perhatian audiens. Penggunaan alat
penjadwalan konten juga dapat membantu mengelola postingan secara efisien.

b.  Analisis Data dan Optimisasi: menggunakan tools media sosial analitic untuk
mengetahui performa konten yang dibagikan di platform media sosial dengan dilakukan
penyesuaian berdasarkan evektivitas dan strategi melalui website review dan aplikasi atau
platform media sosial

c. Engagement Pelanggan: menjawab komentar dan pesan dari pelanggan secara proaktif
agar dapat mewadahi saran atau opini dari para pengunjung atau customer coffee-shop.
Penelitian menunjukkan bahwa bisnis yang aktif di media sosial dan memiliki interaksi
yang baik dengan pelanggan cenderung mengalami peningkatan penjualan dan loyalitas
pelanggan (Lee, 2021).

d.  Kolaboras Dengan Micro-Influencers Lokal: sebuah studi oleh Martinez- menunjukkan
bahwa influencer marketing mampu meningkatkan ROI hingga 11 kali dibandingkan
bentuk digital marketing konvensional Sehingga dapat digunakan sebagai sarana
identifikasi target pasar, mengukur efektivitas penjualan melalui metrik seperti
engagement rate dan traffic (Lopez et al., 2020)

e. Pemanfaatan User-Generated Content (UGC): pelanggan membagikan pengalaman
mereka di Ponyo Coffee-shop sebagai strategi digital marketing yang efektif.
Menggunakan hashtag yang populer dan relevan untuk meningkatkan visibilitas postingan
(Wang dan Kim, 2022)

f.  Email Marketing: customor mengirimkan email yang tepat sasaran berdasarkan profil
pelanggan untuk menjaring pelanggan baru dan memperkuat relasi dengan pelanggan
yang sudah ada email marketing tetap menjadi strategi yang efektif. Email marketing
masih menghasilkan ROI tertinggi di antara semua strategi digital marketing, dengan rata-
rata $42. Ponyo Coffee-shop dapat membangun database email pelanggan yang menarik
dengan penawaran khusus.

g.  Social Media Marketing: memanfaatkan media sosial seperti Facebook, Instagram,
Twitter, dan LinkedIn untuk membangun brand awareness dan meningkatkan traffic untuk
mengoptimalkan kehadiran di media sosial, Ponyo Coffee-shop perlu memanfaatkan fitur-
fitur terbaru seperti Reels di Instagram dan hashtag challenges di TikTok, berinteraksi

aktif dengan pengikut melalui komentar, direct messages, dan fitur interaktif lainnya
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Terakhir, penting bagi Ponyo Coffee-shop untuk terus menganalisis data dari upaya digital
marketing mereka. Studi oleh Jarvinen dan Karjaluoto (2022) menekankan bahwa "Bisnis yang
secara rutin menganalisis data pemasaran digital mereka dan melakukan optimasi berdasarkan
insight tersebut mengalami peningkatan ROI hingga 20% dibandingkan yang tidak." Dengan
mengimplementasikan strategi-strategi ini dan terus melakukan evaluasi serta optimasi, Ponyo
Coftee-shop dapat mengadakan kembali platform promosi digital mereka dan meningkatkan

traffic penjualan secara signifikan.

KESIMPULAN

Penelitian ini menyoroti pentingnya strategi pemasaran digital melalui platform media
sosial dalam meningkatkan fraffic penjualan di Ponyo Coffee-shop. Strategi yang telah
diterapkan, seperti penggunaan Instagram dan Tiktok untuk konten visual dan video, kolaborasi
dengan mengangkat tema Anime juga menjadi daya tarik tersendiri, terbukti efektif dalam
meningkatkan engagement dan penjualan. Meskipun demikian, terdapat beberapa tantangan
yang harus dihadapi, termasuk persaingan traffic melalui platform media sosial dan pemasaran
digital yang harus lebih dipikirkan Ponyo Coffee-shop dapat terus meningkatkan strategi
pemasaran digitalnya dengan berinovasi dalam konten, memanfaatkan fitur-fitur baru dari
platform media sosial, dan melakukan diversifikasi platform untuk menjangkau audiens yang
lebih luas. Dengan adaptasi dan pengembangan berkelanjutan, Ponyo Coffee-shop dapat

mempertahankan relevansi dan daya saingnya di pasar yang semakin kompetitif.
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