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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh digital marketing terhadap keputusan 

pembelian produk UMKM di era 5.0. Era digital yang berkembang pesat memberikan peluang 

bagi Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) untuk memanfaatkan teknologi pemasaran 

digital guna meningkatkan daya saing dan memperluas pasar. Berbagai strategi digital 

marketing, seperti media sosial, pemasaran berbasis pencarian (SEO), dan pemasaran email, 

telah terbukti dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Namun, banyak UMKM 

yang masih menghadapi tantangan dalam mengoptimalkan penggunaan teknologi digital akibat 

keterbatasan sumber daya dan pemahaman yang terbatas mengenai strategi pemasaran digital 

yang efektif. Penelitian ini menggunakan metode studi literatur untuk mengidentifikasi, 

menganalisis, dan menyintesis temuan-temuan dari penelitian terdahulu yang relevan dengan 

topik ini. Hasil penelitian menunjukkan bahwa digital marketing memberikan dampak positif 

terhadap keputusan pembelian produk UMKM, dengan penggunaan media sosial dan SEO 

sebagai strategi yang paling berpengaruh. Namun, untuk memaksimalkan potensi digital 

marketing, UMKM perlu memperoleh dukungan berupa pelatihan dan peningkatan kapasitas 

teknologi. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi untuk mengisi gap penelitian 

terkait pengaruh digital marketing terhadap UMKM di Indonesia serta memberikan 

rekomendasi bagi UMKM dalam memanfaatkan teknologi digital secara lebih efektif. 

Kata Kunci: Digital Marketing, Keputusan Pembelian, UMKM, Era 5.0, Pemasaran Digital. 

 

Abstract 

This study aims to analyze the impact of digital marketing on the purchasing decisions of 

MSME products in the era of 5.0. The rapidly developing digital era provides an opportunity for 

Micro, Small, and Medium Enterprises (MSMEs) to utilize digital marketing technologies to 

enhance competitiveness and expand their markets. Various digital marketing strategies, such as 

social media, search engine marketing (SEO), and email marketing, have been shown to 

influence consumer purchasing decisions. However, many MSMEs still face challenges in 

optimizing the use of digital technology due to limited resources and limited understanding of 

effective digital marketing strategies. This study employs a literature review method to identify, 

analyze, and synthesize findings from previous relevant research on this topic. The results of the 

study show that digital marketing has a positive impact on MSME purchasing decisions, with 

the use of social media and SEO being the most influential strategies. However, to maximize the 

potential of digital marketing, MSMEs need support in the form of training and technology 

capacity building. This study is expected to contribute to filling the research gap regarding the 

impact of digital marketing on MSMEs in Indonesia and provide recommendations for MSMEs 

to utilize digital technology more effectively. 

Keywords: Digital Marketing, Purchasing Decisions, Msmes, Era 5.0, Digital Marketing 

Strategies. 
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PENDAHULUAN 

Pada era digital yang semakin berkembang, teknologi telah membawa perubahan besar 

dalam berbagai aspek kehidupan, termasuk dalam dunia bisnis. Perkembangan teknologi yang 

pesat, khususnya dalam bidang pemasaran, memunculkan berbagai inovasi dalam strategi digital 

marketing yang memungkinkan pelaku usaha, khususnya Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah 

(UMKM), untuk menjangkau pasar yang lebih luas dan meningkatkan daya saing mereka. 

Digital marketing, yang meliputi berbagai platform seperti media sosial, mesin pencari, dan 

email marketing, telah menjadi sarana penting bagi UMKM dalam menarik perhatian konsumen 

dan mempengaruhi keputusan pembelian (Kusumawati & Wibowo, 2020). 

Keputusan pembelian konsumen merupakan salah satu topik yang paling banyak diteliti 

dalam bidang pemasaran. Banyak penelitian yang menunjukkan bahwa digital marketing dapat 

mempengaruhi perilaku konsumen, termasuk keputusan pembelian mereka (Dewi, 2021). 

Dalam konteks UMKM, penggunaan digital marketing dapat memberikan keuntungan 

kompetitif yang signifikan, terutama karena biaya yang lebih rendah dan kemampuan untuk 

menjangkau pasar lebih luas tanpa memerlukan investasi besar (Hidayat & Fitriani, 2022). 

Meskipun demikian, masih banyak UMKM yang belum sepenuhnya memanfaatkan potensi 

digital marketing, terutama di negara berkembang, yang seringkali terhambat oleh keterbatasan 

sumber daya, pengetahuan, dan teknologi (Suryani, 2019). 

Dalam era 5.0, yang ditandai dengan integrasi teknologi cerdas dalam kehidupan sehari-

hari, UMKM perlu beradaptasi untuk memanfaatkan peluang yang diberikan oleh digital 

marketing. Era ini menuntut adaptasi dari semua sektor industri, termasuk UMKM, agar dapat 

bertahan dan berkembang dalam persaingan yang semakin ketat. Oleh karena itu, penting untuk 

memahami bagaimana digital marketing mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, 

khususnya bagi UMKM, yang seringkali terhambat oleh keterbatasan teknologi dan pemahaman 

tentang strategi pemasaran digital yang efektif (Widodo, 2020). 

Penelitian sebelumnya telah banyak membahas mengenai pengaruh digital marketing 

terhadap keputusan pembelian, namun sebagian besar berfokus pada perusahaan besar dan 

konsumen di negara maju (Batra et al., 2021). Penelitian yang membahas pengaruh digital 

marketing terhadap keputusan pembelian produk UMKM di era 5.0, terutama di Indonesia, 

masih terbatas. Hal ini menjadi penting karena UMKM di Indonesia memiliki karakteristik yang 

unik, yang dipengaruhi oleh berbagai faktor sosial, budaya, dan ekonomi yang berbeda dengan 

pasar negara maju (Pratama & Nugroho, 2021). Oleh karena itu, diperlukan penelitian lebih 

lanjut yang secara spesifik mengkaji dampak digital marketing terhadap keputusan pembelian 

konsumen dalam konteks UMKM di Indonesia. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengisi celah penelitian (research gap) yang ada dengan 

mengkaji secara lebih mendalam bagaimana strategi digital marketing dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian produk UMKM di Indonesia dalam konteks era 5.0. Dengan fokus pada 

karakteristik pasar Indonesia, penelitian ini berusaha mengidentifikasi faktor-faktor spesifik 

yang mempengaruhi keputusan pembelian produk UMKM melalui media digital. Penelitian ini 

juga bertujuan untuk memberikan kontribusi baru (novelty) dalam bidang pemasaran digital, 

khususnya mengenai penerapan strategi digital marketing di kalangan UMKM dalam konteks 

yang lebih luas dan berbasis teknologi cerdas, sesuai dengan perkembangan zaman saat ini. 

 

METODE 

Penelitian ini menggunakan metode studi literatur, yang bertujuan untuk menganalisis 

dan mengidentifikasi berbagai penelitian terdahulu yang relevan mengenai pengaruh digital 

marketing terhadap keputusan pembelian produk UMKM di era 5.0. Metode studi literatur 

dipilih karena penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi konsep-konsep yang sudah ada dan 

mencari celah (gap) penelitian yang dapat memberikan kontribusi baru. Proses penelitian ini 

dilakukan dengan beberapa tahapan sebagai berikut: 

1. Penentuan Topik dan Tujuan Penelitian 

Pada tahap pertama, peneliti akan menentukan topik utama yang akan dianalisis, yaitu 

pengaruh digital marketing terhadap keputusan pembelian produk UMKM di era 5.0. Tujuan 

utama dari penelitian ini adalah untuk memahami hubungan antara strategi pemasaran digital 
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dengan keputusan pembelian konsumen UMKM, serta mengidentifikasi faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan tersebut dalam konteks teknologi cerdas yang semakin berkembang. 

2. Pengumpulan Sumber Literatur 

Pada tahap ini, peneliti akan melakukan pencarian literatur dengan menggunakan 

berbagai basis data akademik dan jurnal terpercaya, seperti Google Scholar, JSTOR, 

ScienceDirect, dan ProQuest. Sumber literatur yang dicari meliputi artikel jurnal, buku, laporan 

penelitian, dan dokumen lainnya yang relevan dengan topik penelitian. Kata kunci yang 

digunakan dalam pencarian meliputi “digital marketing,” “keputusan pembelian,” “UMKM,” 

“era 5.0,” dan “pemasaran digital di Indonesia.” 

Kriteria inklusi yang digunakan untuk memilih sumber literatur adalah: 

a. Artikel yang diterbitkan dalam 10 tahun terakhir (2013-2023) untuk memastikan 

relevansi dan pembaruan informasi. 

b. Penelitian yang memfokuskan pada UMKM dan pengaruh digital marketing terhadap 

keputusan pembelian konsumen. 

c. Artikel yang dipublikasikan di jurnal terakreditasi atau konferensi yang memiliki 

pengaruh akademik. 

3. Seleksi dan Penyaringan Literatur 

Setelah mengumpulkan sejumlah besar literatur, peneliti akan melakukan seleksi untuk 

memilih literatur yang paling relevan dan kredibel. Pada tahap ini, peneliti akan 

mengelompokkan literatur berdasarkan topik yang lebih spesifik, seperti pengaruh media sosial 

terhadap keputusan pembelian, penggunaan teknologi cerdas dalam pemasaran digital, serta 

perilaku konsumen UMKM di Indonesia. Literatur yang tidak relevan dengan topik penelitian 

atau tidak memenuhi kriteria kualitas akan disaring dan tidak digunakan dalam analisis. 

4. Analisis Literatur 

Pada tahap ini, peneliti akan menganalisis literatur yang telah terpilih dengan cara: 

a. Membaca dan mengidentifikasi temuan utama dari setiap literatur yang relevan, 

termasuk metodologi, temuan penelitian, dan kesimpulan. 

b. Menyusun ringkasan dari setiap artikel untuk memahami berbagai perspektif mengenai 

pengaruh digital marketing terhadap keputusan pembelian konsumen UMKM. 

c. Mengidentifikasi kesamaan, perbedaan, dan gap dalam penelitian yang ada, terutama 

terkait dengan peran teknologi dalam pengaruh pemasaran digital pada UMKM di era 

5.0. 

Peneliti juga akan mengkaji berbagai teori yang digunakan dalam penelitian-penelitian 

terdahulu, seperti teori perilaku konsumen, model keputusan pembelian, dan teori pemasaran 

digital yang dapat diterapkan pada UMKM. Teori-teori ini akan membantu dalam merumuskan 

kerangka konseptual untuk penelitian ini. 

5. Sintesis dan Penyusunan Kerangka Konseptual 

Setelah menganalisis literatur yang ada, peneliti akan menyusun sintesis dari temuan-

temuan yang ada untuk membangun sebuah kerangka konseptual yang menggambarkan 

pengaruh digital marketing terhadap keputusan pembelian produk UMKM di era 5.0. Kerangka 

konseptual ini akan menggambarkan hubungan antara strategi pemasaran digital (seperti 

penggunaan media sosial, optimasi mesin pencari, dan email marketing) dengan keputusan 

pembelian konsumen, serta faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan tersebut di kalangan 

konsumen UMKM Indonesia. 

6. Identifikasi Celah Penelitian (Research Gap) dan Novelties 

Berdasarkan analisis literatur, peneliti akan mengidentifikasi gap penelitian yang ada, 

yaitu area yang belum banyak dibahas atau yang memerlukan penelitian lebih lanjut. Gap ini 

akan menjadi dasar untuk merumuskan kontribusi baru (novelty) dalam penelitian ini. Salah 

satu gap yang diidentifikasi adalah keterbatasan penelitian yang membahas secara spesifik 

bagaimana digital marketing mempengaruhi keputusan pembelian produk UMKM di Indonesia, 

terutama dalam konteks era 5.0 yang ditandai dengan integrasi teknologi cerdas. 

7. Penyusunan Kesimpulan dan Rekomendasi 

Pada tahap akhir, peneliti akan menyusun kesimpulan berdasarkan sintesis dari literatur 

yang telah dianalisis. Peneliti akan memberikan rekomendasi mengenai strategi digital 

marketing yang dapat diterapkan oleh UMKM di Indonesia untuk meningkatkan keputusan 
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pembelian konsumen di era 5.0. Rekomendasi ini juga akan mencakup pemahaman yang lebih 

mendalam mengenai faktor-faktor teknologi cerdas yang mempengaruhi pemasaran digital dan 

keputusan pembelian konsumen UMKM. 

8. Penyusunan Laporan Penelitian 

Setelah seluruh tahapan di atas selesai, peneliti akan menyusun laporan penelitian yang 

mencakup latar belakang, metode, hasil analisis literatur, kerangka konseptual, temuan utama, 

dan kesimpulan. Laporan ini akan disusun dengan format yang sesuai dengan pedoman 

akademik dan standar penelitian. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil 

Berdasarkan analisis literatur yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa pengaruh 

digital marketing terhadap keputusan pembelian produk UMKM di era 5.0 sangat signifikan, 

namun hasil pengaruhnya dapat bervariasi tergantung pada faktor-faktor tertentu seperti jenis 

produk, karakteristik konsumen, dan platform digital yang digunakan. Dari berbagai penelitian 

yang dikaji, ditemukan bahwa strategi digital marketing yang efektif dapat meningkatkan daya 

tarik konsumen, memperluas jangkauan pasar, serta mempercepat proses pengambilan 

keputusan pembelian. 

Berdasarkan analisis terhadap berbagai artikel yang relevan, beberapa strategi digital 

marketing yang paling berpengaruh terhadap keputusan pembelian adalah pemanfaatan media 

sosial, pemasaran berbasis pencarian (search engine marketing/SEM), dan pemasaran email. 

Penggunaan media sosial, misalnya, terbukti sangat efektif dalam membangun hubungan 

langsung dengan konsumen, memperkenalkan produk, dan menciptakan engagement yang lebih 

tinggi. Selain itu, riset menunjukkan bahwa konten visual yang menarik dan interaktif dapat 

mendorong konsumen untuk lebih percaya dan tertarik pada produk yang ditawarkan oleh 

UMKM (Kusumawati & Wibowo, 2020). 

Sementara itu, pemasaran berbasis pencarian melalui SEO (Search Engine Optimization) 

juga memainkan peran penting dalam meningkatkan visibilitas produk UMKM di mesin pencari 

seperti Google. Penelitian menunjukkan bahwa dengan menggunakan teknik SEO yang tepat, 

UMKM dapat muncul di posisi teratas pada hasil pencarian, yang secara langsung 

meningkatkan kemungkinan konsumen untuk membeli produk tersebut (Hidayat & Fitriani, 

2022). Begitu juga dengan pemasaran email yang digunakan untuk menjaga hubungan dengan 

konsumen yang sudah ada dan menginformasikan mereka tentang produk baru atau penawaran 

khusus, yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian. 

Namun, meskipun digital marketing memiliki dampak positif terhadap keputusan 

pembelian, ada juga tantangan yang harus dihadapi oleh UMKM. Beberapa studi menemukan 

bahwa banyak UMKM yang kesulitan untuk memanfaatkan teknologi digital secara maksimal 

karena keterbatasan sumber daya dan pemahaman tentang teknik-teknik pemasaran digital yang 

efektif (Pratama & Nugroho, 2021). Selain itu, UMKM seringkali tidak memiliki anggaran yang 

cukup untuk memaksimalkan potensi digital marketing, yang menyebabkan mereka terhambat 

dalam bersaing dengan perusahaan besar yang lebih mapan. 

 

Pembahasan 

Perkembangan teknologi digital telah membawa perubahan besar dalam dunia pemasaran, 

khususnya bagi pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM). Sebagai sektor yang 

memiliki kontribusi signifikan terhadap perekonomian Indonesia, UMKM perlu beradaptasi 

dengan cepat terhadap perubahan ini untuk dapat bertahan dan berkembang. Era 5.0, yang 

ditandai dengan integrasi teknologi cerdas dalam kehidupan sehari-hari, membuka peluang baru 

bagi UMKM untuk memanfaatkan digital marketing sebagai alat untuk meningkatkan daya 

saing mereka. Namun, adopsi dan implementasi strategi digital marketing di kalangan UMKM 

Indonesia masih menghadapi sejumlah tantangan yang perlu diperhatikan. 

Salah satu aspek penting dalam pembahasan ini adalah peran media sosial dalam 

pengambilan keputusan pembelian konsumen. Media sosial menjadi salah satu platform yang 

paling efektif dalam digital marketing, karena selain memungkinkan interaksi langsung dengan 

konsumen, juga memungkinkan brand UMKM untuk membangun citra positif dan menciptakan 
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hubungan emosional dengan pelanggan. Penelitian menunjukkan bahwa konsumen lebih 

cenderung membeli produk dari merek yang mereka kenal dan yang memiliki keterlibatan aktif 

di media sosial (Dewi, 2021). Hal ini menjadikan media sosial sebagai platform yang sangat 

strategis bagi UMKM untuk meningkatkan brand awareness dan menciptakan loyalitas 

konsumen. 

Namun, meskipun media sosial menawarkan banyak keuntungan, terdapat beberapa 

faktor yang perlu dipertimbangkan oleh UMKM dalam mengimplementasikan strategi 

pemasaran di platform ini. Salah satunya adalah pemilihan platform yang sesuai dengan 

karakteristik pasar sasaran. Tidak semua platform media sosial cocok untuk setiap jenis produk 

atau segmen konsumen. Sebagai contoh, produk yang lebih visual, seperti pakaian atau aksesori, 

mungkin lebih efektif dipromosikan melalui Instagram atau TikTok yang lebih menekankan 

pada visual dan video, sementara produk yang lebih informatif, seperti teknologi atau layanan, 

bisa lebih tepat dipasarkan melalui Facebook atau LinkedIn yang memungkinkan penyampaian 

informasi lebih mendalam (Suryani, 2019). 

Di sisi lain, pemasaran berbasis pencarian atau SEO telah terbukti menjadi salah satu 

strategi digital marketing yang sangat penting untuk meningkatkan visibilitas online UMKM. 

Dengan optimasi SEO yang tepat, UMKM dapat memperoleh posisi yang lebih baik di hasil 

pencarian Google, yang sangat penting dalam menarik perhatian konsumen yang mencari 

produk atau layanan tertentu secara online. Penelitian menunjukkan bahwa sebagian besar 

konsumen melakukan pencarian online sebelum membuat keputusan pembelian, dan jika 

produk UMKM tidak terlihat di mesin pencari, maka peluang untuk dibeli menjadi sangat kecil 

(Widodo, 2020). Oleh karena itu, penerapan SEO yang baik dapat menjadi pembeda yang 

signifikan antara UMKM yang sukses dan yang tidak. 

Namun, tantangan yang dihadapi oleh UMKM dalam hal ini adalah keterbatasan 

pengetahuan dan sumber daya untuk menerapkan strategi SEO yang efektif. Banyak UMKM 

yang tidak memiliki staf atau anggaran yang cukup untuk mengelola SEO secara profesional, 

yang mengakibatkan mereka kalah bersaing dengan perusahaan besar yang memiliki sumber 

daya lebih. Oleh karena itu, penting bagi UMKM untuk memanfaatkan pelatihan atau konsultasi 

mengenai SEO agar dapat mengoptimalkan potensi pemasaran online mereka tanpa harus 

mengeluarkan biaya besar (Batra et al., 2021). 

Selain itu, pemanfaatan pemasaran email dalam menjaga hubungan dengan konsumen 

juga tidak kalah pentingnya. Berdasarkan hasil penelitian, pemasaran email dapat membantu 

UMKM untuk tetap terhubung dengan konsumen yang sudah ada, memberikan informasi 

produk terbaru, penawaran khusus, atau promosi diskon yang dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian (Kusumawati & Wibowo, 2020). Namun, untuk pemasaran email dapat efektif, 

UMKM harus memastikan bahwa mereka memiliki database konsumen yang akurat dan mampu 

mengirimkan konten yang relevan dan personal kepada setiap konsumen. Pemasaran email yang 

dilakukan dengan cara yang tidak tepat atau terlalu sering dapat berisiko menyebabkan 

konsumen merasa terganggu dan bahkan berhenti berlangganan. 

Meskipun digital marketing dapat meningkatkan keputusan pembelian, tantangan besar 

bagi UMKM adalah keterbatasan anggaran dan pemahaman dalam memanfaatkan teknologi 

digital. Sebagian besar UMKM di Indonesia masih terbatas pada penggunaan media sosial yang 

sederhana dan seringkali tidak maksimal dalam mengintegrasikan berbagai teknik pemasaran 

digital lainnya. Oleh karena itu, perlu ada upaya lebih untuk memberikan pelatihan dan 

pemahaman yang lebih baik mengenai pemasaran digital kepada pelaku UMKM agar mereka 

dapat memanfaatkan teknologi secara optimal dalam rangka meningkatkan daya saing dan 

keberlanjutan usaha mereka di pasar global. 

 

SIMPULAN 

Berdasarkan hasil studi literatur ini, dapat disimpulkan bahwa digital marketing memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian produk UMKM di era 5.0. Berbagai 

strategi digital marketing seperti penggunaan media sosial, pemasaran berbasis pencarian 

(SEO), dan pemasaran email terbukti dapat meningkatkan daya tarik konsumen, memperluas 

jangkauan pasar, serta mempercepat keputusan pembelian. Namun, keterbatasan sumber daya 

dan pengetahuan dalam memanfaatkan teknologi digital menjadi tantangan utama bagi banyak 
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UMKM. Oleh karena itu, UMKM perlu lebih mengoptimalkan pemanfaatan digital marketing 

dengan dukungan pelatihan dan akses terhadap teknologi yang lebih baik. 

 

SARAN 

Dari penelitian ini, disarankan agar UMKM lebih fokus pada pemanfaatan media sosial 

dan SEO untuk meningkatkan visibilitas online mereka, serta mengintegrasikan pemasaran 

email sebagai alat untuk menjaga hubungan dengan konsumen yang sudah ada. Selain itu, perlu 

ada upaya lebih untuk menyediakan pelatihan dan pembekalan mengenai digital marketing 

kepada pelaku UMKM agar mereka dapat memaksimalkan potensi pemasaran digital tanpa 

mengeluarkan biaya besar. Pemerintah dan lembaga terkait juga diharapkan dapat memberikan 

dukungan berupa fasilitas dan sumber daya untuk membantu UMKM mengatasi hambatan 

dalam implementasi digital marketing. 
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