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Apa yang akan
kiga zelasj’ari?

Ringkasan Materi

Memberikan pemahaman komprehensif tentang pemasaran digital, mulai dari definisi,
sejarah, dan perkembangan hingga tren terbaru seperti penggunaan media sosial, konten
berbasis video, dan pengaruh Al serta machine learning. Modul ini juga membahas
komponen utama ekosistem pemasaran digital, termasuk website, SEO, iklan berbayar, dan
media sosial. Manfaat strategi pemasaran digital, peran data dan analitik, serta pentingnya
strategi yang tepat juga dijelaskan dengan detail. Terakhir, modul ini mengulas tantangan
dan peluang yang dihadapi dalam pemasaran digital, memberikan panduan lengkap bagi
praktisi untuk mengoptimalkan strategi pemasaran mereka di era digital.

PROFIL DOSEN

Hanif Zaidan Sinaga, S.E., M.\M.M.S.Il.,, CDMS,, CCC adalah
seorang dosen Bisnis Digital Universitas Ibn Khaldun
Bogor yang berpengalaman dan bersertifikat. Beliau
memliki keahlian di bidang:

e Trainer Digital Marketing

e Trainer Hidroponik Dinas Tenaga Kerja Kota Bogor

¢ Anggota Asosiasi Digital Marketing Indnesia

e Wirausaha Digital Marketing

e Certified Content Creator BNSP

@ hanif.zaidan@gmail.com (®+62 811113 382
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Panduan Belagjar

SELAMAT BELAJAR

Assalamuallaikum Wr. Wb
Halo para mahasiswa,

Dalam modul ini kalian akan mempelajari tentang apa itu

Ekosistem Pemasaran Digital. Agar proses pembelajaran dapat

berjalan lancar, maka dianjurkan untuk:

¢ Membaca, Memahami, dan Mencermati materi yang ada di
setiap part

e Mempelajari bahan ajar dari sumber lain

» Pastikan mengisi kuis/evaluasi pada akhir pembelajaran

e Jika ada pertanyaan silahkan ditanyakan pada sesi diskusi



A. Definisi Pemasaran Digital

Pemasaran  digital adalah bentuk pemasaran  yang
menggunakan perangkat elektronik dan internet. Ini mencakup
berbagai teknik dan strategi yang digunakan oleh perusahaan
untuk mempromosikan produk atau layanan mereka melalui
saluran digital seperti mesin pencari, media sosial, email, situs
web dan sebagainya untuk menjangkau potensial customer di
internet dengan cepat, tepat waktu, tepat pribadi serta
relevan/terukur.




B. Sejarah dan Perkembangan Pemasaran Digital

Awal Pemasaran digital mulai dikenal pada era 1980 dan 1990-
Kemunculan an, bersamaan dengan munculnya komputer pribadi dan
(1980-1990) internet. Beberapa peristiwa penting di era ini:

4

"

« Email Marketing
Pertama kali dilakukan pada 1978 oleh Gary Thruek, dianggap sebagai
bentuk awal pemasaran digital.

- World Wide Web (AN

Diciptakan oleh Tim Bernerns-Lee pada 1991, membuka jalan bagi [ WWW |
perkembangan situs web komersial dan iklan online. “ "k

Perkembangan Era ini ditandai dengan pertumbuhan cepat internet dan

adopsi teknologi digital yang lebih luas:

Awal
(1990- 2000)

« Mesin Pencari dan SEO
SE@ Google didirkan  pada tahun 1998, yang kemudian

memperkenalkan konsep optimisasi mesin pencari (SEO) untuk
meningkatkan visibilitas situs web di hasil pencarian.



- Banner Ads —I—
Iklan banner pertama kali muncul pada tahun 1994 di situs
web HotWired, membuka era iklan digital. ADS
c—
- E-commerce
. Amazon (didirikan tahun 1994) dan eBay (didirikan tahun 1995)
y menjadi pelopor dalam perdagangan elektronik, memperkenalkan

o O cara baru berbelanja dan berjualan secara online.

Era Media

Media sosial membawa perubahan besar dalom cara
Sosial (2000 - pemasaran digital dilakukan:

2010)

4

- -« Situs Jejaring Sosial
Facebook (didirikan tahun 2004), Twitter (didirikan tahun 2006), dan
LinkedIn (didirikan tahun 2003) memungkinkan brand untuk

berinteraksi langsung dengan konsumen dan membangun
komunitas online.

« Konten Viral /@\

Media sosial memungkinkan penyebaran konten viral, yang [ WWW |
dapat meningkatkan brand awareness secara eksponensial. Q\ | "K

Mobile dan
Data-Driven
Marketing

Teknologi mobile dan analitik data menjadi fokus utama

(2010 - dalam pemasaran digital modern:
sekarang)

- Smartphone dan Aplikasi
Pertumbuhan penggunaan smartphone dan aplikasi mobile

mendorong pengembangan strategi pemasaran yang lebih
personal dan berbasis lokasi.




- Big Data dan Al
Analisis data besar (Big Data) dan kecerdasan buatan (Al)

memungkinkan pemasaran yang lebih terarah dan efisien, 8: A| :g
dengan kemampuan untuk memahami perilaku konsumen o] (l y_o
dan memprediksi tren.

Tren Terkini
dan Masa

Beberapa tren terbaru yang diperkirakan akan terus
berkembang di masa depan meliputi:

.. - Pemasaran Konten

@ : q'Qé Strategi pemasaran yang berfokus pada pembuatan dan
oY

' ; distribusi  konten yang berilai  untuk  menarik  dan
g mempertahankan audiens.

« Pemasaran Influencer

Menggunakan pengaruh individu populer di media sosial
untuk mempromosikan produk atau layanan.

]

e“ | \g « Pemasaran Berbasis Al
/{/“ 2 Penggunaan Al dalam personalisasi konten, chatbot, dan analitik

prediktif untuk meningkatkan efektivitas kampanye pemasaran.




02 Tren Pemasaran
Digital

Tren pemasaran digital terus berkembang seiring perkembangan teknologi dan
perubahan perilaku konsumen. Beberapa tren digital meliputi:

Penggunaan
Media Sosial

Konten
Berbasis
Video

Pengaruh Al
dan Machine
Learning




Pemasaran
Berbasis Lokasi

Penggunaan
Cha

atbot

Peningkatan
Pemasaran
Influencer

Tren-tren ini menunjukkan bahwa pemasaran digital terus bergerak maju dengan
teknologi yang semakin canggih dan perubahan perilaku konsumen yang terus
berubah. Perusahaan yang dapat mengikuti tren ini dan beradaptasi dengan
cepat akan memiliki keunggulan dalam menghadapi pasar yang kompetitif.
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A. Website dan Landing Page
Pengertian

Website adalah kumpulan halaman web yang
saling terkait dan berada dalam satu domain yang
sama.

* Website dapat berfungsi untuk berbagai tujuan,
termasuk  memberikan  informasi, menyediakan
platform untuk komunikasi, e-commerce, dan lain-lain.
Website biasanya terdiri dari beberapa halaman,
seperti halaman utama (home), tentang kami (about
us), produk atau layanan (products/services), blog,
kontak (contact), dan lain sebagainya.

Website biasanya dirancang untuk menawarkan
navigasi yang luas dan memberikan informasi
mendetail tentang subjek tertentu.

Landing page adalah halaman web tunggal yang
dirancang khusus untuk tujuan pemasaran atav
kampanye iklan.

* lLanding page biasanya memiliki satu fokus utama,
yaitu mendorong pengunjung untuk mengambil
tindakan tertentu, seperti mengisi formulir,
mendaftar newsletter, atau melakukan pembelian.
Landing page sering digunakan dalam kampanye
iklan berbayar untuk mengarahkan pengunjung
langsung ke halaman yang relevan dengan iklan
tersebut. Haloman ini umumnya minim navigasi
untuk mengurangi gangguan dan memaksimalkan
konversi.




Perbedaan

WEBSITE LANDING PAGE

Tujuan

Navigasi

Konten

Struktur

Penggunaan

Website

Memberikan informasi
yang komprehensif
dan memungkinkan
pengunjung
menjelajahi berbagai
konten

Memiliki navigasi yang
kompleks dengan
banyak link ke
berbagai halaman

Menyediakan konten
yang beragam dan
mendalam tentan
berbagai topik terkait
domain

Memiliki banyak
halaman yang saling
terkait

Digunakan untuk
membangun brand,
menyediakan
informasi lengkap, dan
mendukung berbagai
tujuan

Landing Page

Bertujuan spesifik
untuk konversi dengan
satu tindakan utama,
seperti mendaftar
atau membeli

Minim navigasi,
biasanya hanya
memiliki satu atau dua
link untuk menjaga
fokus pengunjung

Kontennya singkat
dan to the point, fokus
pada pesan utama
dan call to action

Biasanya hanya satu
halaman yang berdiri
sendiri

Digunakan dalam
kampanye pemasaran
atau iklan untuk
mencapai tujuan
konversi spesifik



Fitur Utama

Menu Navigasi Login Pengguna

Hero Banner

( Website ]

Kontenyang |
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B. Mesin Pencari dan SEO
Pengertian

Mesin pencari adalah sistem perangkat lunak yang
dirancang untuk mencari informasi di internet.

e Contoh mesin pencari yang paling populer adalah
Google, Bing, dan Yahoo.

® Fungsi utama dari mesin pencari adalah untuk
mengindeks dan menyimpan konten dari berbagai situs
web, sehingga informasi tersebut dapat diambil dan
ditampilkan berdasarkan permintaan pengguna.
Cara kerja mesin pencari meliputi beberapa tahap,
seperti crawling (merayapi), indexing (mengindeks), dan
ranking (pemeringkatan).

SEO atau Search Engine Optimization adalah
serangkaian strategi dan teknik yang digunakan
untuk meningkatkan peringkat suatu situs web di

hasil pencarian mesin pencari.

® Tujuan dari SEO adalah wuntuk meningkatkan
visibilitas situs web dan menarik lebih banyak
pengunjung.

* Teknik SEO meliputi optimasi konten, penggunaan
kata kunci yang tepat, backlinking, serta perbaikan
struktur situs web agar lebih ramah mesin pencari.




Perbedaan

Mesin Pencari SEO

Fungsi Dasar

Cara Kerja

Tujuan

Alat atau sistem yang
digunakan untuk
menemukan informasi
di internet

Menggunakan
algoritma untuk
mengindeks dan
memeringkat konten
web berdasarkan
relevansi dan kualitas

Menyediakan
informasi yang paling
relevan dan
berkualitas kepada
Ben guna
erdasarkan query
(pertanyaan) yang
dimasukkan

Strategi yang
diterapkan untuk
meningkatkan
visibilitas dan
ﬁeringkot situs web di

asil pencarian mesin
pencari

Mengoptimalkan situs
web agar lebih mudah
diindeks dan
mendapatkan
Beringkot yang lebih

aik oleh mesin
pencari

Meningkatkan traffic
(lalu lintas) organik ke
situs web dengan
membuatnya lebih
terlihat di hasil
pencarian mesin
pencari

Mesin pencari dan SEO memiliki hubungan yang erat dan saling
tergantung. Mesin  pencari  membutuhkan konten yang

dioptimalkan untuk memberikan hasil pencarian yang relevan
dan berkualitas kepada pengguna. Di sisi lain, pemilik situs web
memerlukan SEO untuk memastikan bahwa konten mereka
dapat ditemukan dan diperingkat dengan baik oleh mesin
pencari.




SEO
(Search Engine Optimization)

Seperti yang kita ketahui pada pembahasan sebelumnyaq,
SEO merupakan praktik untuk mengoptimasi konten agar
mendapatkan peringkat bagus di mesin pencari.

Strategi optimasi yang dilakukan umumnya mencakup
berbagai jenis SEO, termasuk on-page, off-page, technical
SEO, dan local SEO. Nah, yang paling sering dijumpai
biasanya adalah on-page SEO, di mana Anda

mengoptimasi konten menggunakan kata kunci tertentu.

Semakin awal konten Anda muncul dalam daftar,
kemungkinan orang mengklik URL konten Anda juga
semakin tinggi. Visibilitas ini sangat penting karena bisa
secara langsung memengaruhi jumlah pengunjung yang
mengakses website Anda, yang pada akhirmya
meningkatkan brand awareness dan potensi pendapatan
dari website.

Jenis-jenis SEO

On-page Off-page Technical

Local SEO
SEO SEO SEO
Kont Kecepatan Kata kunci
onten Link building P und
website website lokal
i i Infl Sch
Optimasi , n uem.:er chema Profil bisnis
kata kunci marketing markup
Ulasan
Tag judul Media sosial Internal link
pelanggan
Alt text
Forum Sertifikat SSL Konten lokal
gambar



C. Iklan Berbayar PP 28/ Search Engine
Marke ing (SEM

Pengertian

PPC atau Pay-per-Click adalah model iklan model iklan
online yang digunakan dalam strategi SEM., di mana
pengiklan membayar sejumlah uang setiap kali iklan
mereka diklik oleh pengguna. Model ini menggunakan
lelang kata kunci, di mana pengiklan bersaing untuk
mendapatkan posisi iklan yang lebih baik dengan
menawar harga tertentu. PPC  memungkinkan
pengiklan menargetkan kata kunci yang relevan
dengan bisnis mereka dan memastikan bahwa iklan
mereka ditampilkan kepada audiens yang tepat.

SEM atau Search Engine Marketing adalah teknik
pemasaran yang melibatkan penggunaan iklan
berbayar di mesin telusur. lklan tersebut muncul di
bagian atas atau samping hasil pencarian yang
organik. Dalam SEM, perusahaan membayar
mesin telusur setiap kali iklan mereka diklik oleh
pengguna. Dengan memanfaatkan teknik ini,
bisnis dapat memperluas jangkauan pemasaran
online mereka dan meningkatkan lalu lintas
pengunjung




Perbedaan SEO dengan SEM

EHSFlNFI DIGITAL

Apa itu SEO (Search Engine Optimization)? ,O

SEO0 menggunakan strategi ORGANIK untuk mendapatkan posisi di SERPs.
SEO memiliki ratusan strategi yang dapat dikelompokkan menjadi tiga kategori.

SEM

Search Engine
SEﬁR_CH _E Hatksting On-Page SEO
Marketing SEO ._Eoff-pagesso

Search Engine ;
Optimization Techical SEO

o S @

On-Page SEO Off-Page SEO Technical SEO

Membantu Mesin Pancari Membangun aLrtnnnly Meningkatkan pengalaman
memahami konten yang danh : 1 g website dan
tersedia. irvde'slng website.

* Risat kata kunci
® Parmbuatan konten
» Optimisasi kata kunci

® Menentukan link ® Site speed # Crawlability
& Mengatur local fisting * Mobile # Structure data
dan directory profile ®indexing  ® Security

O e

G sewa pesulap

Bersponsor

© indomagic-talent.com
https://www.indomagic-talent. com

Jasa Sulap Professional - Acara
Anda Dijamin Seru & Fun

Kami akan memberikan nuansa acara Anda lebih
menarik, elegan dan Tak Terlupakan. Untuk Acara :

Gathering, Ulang Tahun, Street Magic & Corporate.
Hubungi kami Sekarang.

/" & badutsulapceria.com
\ ¥ https://www.badutsulapceria.com » /

Jasa Sulap Profesional Ulang Tahun
Anak - Badut

Jika Anda sedang mencari jasa ( i
sewa pesulap, silakan hubungi -
kami melalui formulir kontak. PESULAP
Silakan hubungi kami jika Anda ULANG
membutuhkan informasi ... THHUN

¥ & a @

Discover Ringkasan Telusuri Koleksi
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Apa itu SEM (Search Engine Marketing)? ,O

SEM menggunakan
taktik "BERBAYAR" untuk
mendapatkan visibilitas di SERP.

iklan berbayar terfihat seperti hasil penelusuran

tetapi mencantumkan label sponsor.

SEM sering disebut sebagai
(S pencarian berbayar atau bayar per klik (PPC).

o Melakukan penelitian kata kunci.

9 Menyiapkan iklan berbayar untuk kata kunci
yang ditargetkan,

e Memasang kata kunci sesuai audiens produk.

o Memperlihatkan ikian brand di SERP.

@ Membayar setiap kali dapat klik iklan.

Dengan

Strategi SEM
Pengguna dapat :

SEO dan SEM adalah sama-sama di halaman
pertama tetapi dengan posisi yang berbeda.
SEM lebih diprioritaskan untuk tampil di atas
konten organik.

SEO itu bertujuan untuk mencari pelanggan
secara organik. Menghindari bayar pada pihak
penyedia jasa iklan.

Sedangkan SEM bertujuan mencari pelanggan
melalui iklan. Posisinya tetap berdampingan
pada halaman organik di halaan pertama
Google.

SEO murni mengandalkan kebiasaan orang
alias behaviour audiens dalam mencari suatu
hal. Seperti orang yang biasa mencari suatu
resep makanan. Maka brand kuliner harus bisa
memanfaatkan itu dengan cara yang organik.
Sedangkan SEM tidak murni mengandalkan
behaviour secara organik. Namun dipadukan
dengan demografi seperti lokasi dan minat
audiens.




D. Pemasaran Konten

Pengertian

Pemasaran konten adalah strategi pemasaran yang
fokus pada pembuatan, publikasi, dan distribusi
konten yang relevan, bernilai, dan konsisten untuk
menarik dan mempertahankan audiens yang jelas
serta mendorong tindokan pelanggan  yang
menguntungkan. Konten yang dibuat bisa dalom

berbagai bentuk, seperti artikel blog, video, infografis,
podcast, dan lainnya.

Tujuan utama dari pemasaran konten adalah untuk
mendidik, menginformasikan, atau  menghibur
audiens dengan harapan mereka akan menjadi
pelanggan setia.

Content

S’rrafeay . e

Measure
Publ sh

crea{-e Research
V

.

WMl




E. Media Sosial

Dengan adanya media sosial kita dapat
memanfaatkan untuk berinteraksi dengan
audiens, membangun merek, meningkatkan
penjualan, dan mengarahkan lalu lintas situs
web. Platform media sosial populer yang sering
digunakan termasuk Facebook, Instagram,
Twitter, LinkedIn, dan TikTok. Pemasaran media
sosial melibatkan pembuatan konten yang
menarik, berinteraksi dengan  pengguna,
menjalankan kampanye iklan berbayar, dan
menganalisis hasil untuk mengoptimalkan
strategi.

F. Email Marketing

. Tujuan dari email marketing adalah untuk

ﬂﬂﬁ meningkatkan brand awareness, promosi

. - produk dan layanan, dan wusaha untuk
membangun hubungan dengan pelanggan.

§ - Dikarenakan salah satu tujuannya untuk

Q engagement, email marketing termasuk ke

. dalam channel CRM (Customer Relationship

Marketing).




Manfaat Email Marketing

Meningkatkan penjualan
dan leads

2 Menghasilkan traffic
ke website perusahaan

3 Menghasilkan konten
yvang dipersonalisasi

4 Media komunikasi
dengan audiens

Mengirim campaign
sesuai jadwal

Manfaat

E-mail
Marketing

10

Strategi Efektif Email Marketing

Optimalkan call to
action (CTA)

Kirim email di waktu
terbaik

Tips dan Strategi
E-mail Marketing

Tetapkan segmentasi

dan target audiens

o=

n E Lakukan A/B testing

R=
A
Menghemat biaya campaign
Media untuk mengumpulkan
survei dan feedback
Memberikan nilai lebih
kepada audiens
Memiliki media sendiri
dan contact lists
Memiliki forum untuk self-
promotion
=
Vo

Personalisasi email
marketing

D@
Lacak metrik




G. Affiliate Marketing

Affiliate marketing berfokus pada bagaimana
seseorang mempromosikan suatu  brand
melalui channel media sosial mereka sendiri.
Mereka tidak membuka store baru secara retail
ataupun distribusi. Dengan demikian, dofiliator
tidak perlu menyerahkan suatu produk kepada
pembelinya.

Tujuan dffiliate adalah untuk mengarahkan
traffic ke saluran penjualan utama (official
store) menggunakan link dfiliasi. Customer
tetap membeli produk langsung melalui store
utama.

Jenis Affiliate Marketing

Affiliate marketing tidak terikat

Affiliate marketing tidak terikat




Affiliate marketing secara terlibat

Keuntungan Affiliate Marketing bagi Affiliator

O meses

Risiko Rendah

Dengan meningkatnya penggunaan media sosial,
influencer marketing telah menjadi alat yang efektif
dalam menghubungkan merek dengan audiens
yang lebih luas.

Para influencer ini biasanya memiliki basis pengikut
yang besar dan aktif di platform seperti Instagram,
YouTube, TikTok, atau blog mereka sendiri.




Manfaat Influencer Marketing Kriteria Influencer yang baik

Mencapai jangkauan yang sangat
luas

kepercayaan dan kredibilitas yang

tinggi

Segmentasi yang Tepat

Konten yang Kreatif

Pengaruh yang Bertahan Lama

Jenis-jenis Influencer

<x
Ol

Jenis Influencer

Mega Influencer Macro-influencer
Memiliki lebih dari 1juta Memiliki 100 ribu - 1juta
followers followers
Micro-Influencer Nano-influencer
Memiliki 10 ribu hingga Memiliki kurang dari

100 ribu followers 10 ribu followers




DIGITAL
MARKETING
____ STRATEGIES

Manfaat Strategi
Pemasaran Digital

Meningkatkan Visibilitas Merek

Memperluas Jangkauan Pasar

Meningkatkan Keterlibatan Konsumen




Mengoptimalkan Pengalaman Pengguna

Mengukur Kinerja dengan Lebih Akurat

Mengurangi Biaya Pemasaran
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Peran Data dan Analitik
dalam Pemasaran Digital

A. Pentingnya Data dalam Pemasaran

Pemahaman
Konsumen

Personalisasi

Pengambilan
Keputusan
Berbasis Data



B. Alat dan Teknik Analitik

Google
Analytics

mG

TOK

Traffc Channel

91K

6812% 1m53s

& Your goal canversion rate
decreased on some landing
pages

Serme ol your oz

Google Analytics

pemasaran.

Digunakan untuk melacak lalu lintas situs web, memahami
perilaku pengguna, dan mengukur efektivitas kampanye
oogle Analytics menyediakan wawasan
tentang sumber lalu lintas, halaman yang paling sering
dikunjungi, dan interaksi pengguna dengan situs. Fitur
aporan real-time, analisis saluran, dan pelacakan
konversi sangat berguna.

dan layanan

Platform ini menawarkan alat untuk pemasaran, penjualan,
elanggan. HubSpot menyediakan fitur untuk
e email, analitik media sosjal, dan
otomatisasi pemasaran. Fitur CRM (Customer Relationship
Management) memungkinkan pelacakan interaksi dengan
pelanggan dan mengoptimalkan upaya penjualan dan
pemasaran.

Alat SEO dan pemasaran konten yang membantu
rusahaan menganalisis kata kunci, mengevaluasi kinerja
nten, dan memantau kompetisi. SEMrush memungkinkan
pemasar untuk mengidentifikasi peluang organik dan

berbayar serta mengoptimalkan strategi mereka.

- Intent Reete
24K ™= 39K o e 52M

" .
21% ™ = ) Trand =3 Com.
5 : s0.28 0.54

LA Ay
] o

SEMrush




C. Key Performamnce Indicators

KPI (Key Performance Indicators) adalah metrik yang
digunakan untuk mengukur keberhasilan kampanye
pemasaran digital. KPI membantu perusahaan untuk
memahami apakah mereka mencapai tujuan mereka
dan di mana perlu dilakukan perbaikan. Beberapa
KPI penting dalam pemasaran digital meliputi:

ROI (Return on
Investment)

1
RS

CTR (Click-Through

Rate)
N
y EREREARNEE

@




Tingkat Bounce

CAC (Customer
Acquisition Cost)

D. Penggunaan Data dan Analitik
dalam Pemasaran Digital

Mengfgunckon data demografis dan perilaku untuk
- mengelompokkan konsumen menjadi segmen-segmen
Seg mentasi yang lebih kecil. Ini memungkinkan perusahaan untuk
= menargetkan kampanye dengan lebih tepat. Misalnya,
Audience segmentasi berdasarkan umur, lokasi, atau minat dapat
membantu dalam menyeSLIJoikon pesan pemasaran yang
relevan.

Menguiji dua versi berbeda dari elemen pemasaran (seperti
emadail, landing page, atau iklan) untuk melihat mana yang

A B Testin lebih efektif. Data dari A/B testing membantu dalam
9 pengoptimalan kampanye. Contoh A/B testing adalah menguji
duad judul email yor)ﬂ(_berbedc untuk menentukan mana yang
memiliki tingkat buka lebih tinggi.




Meg_ggunqlléon goto untlthbmteeruoc} pesc:r}c pemqs_aégr) ang

H isesuaikan dengan kebutuhan dan preferensi individu.

Personallzed Contohnya termc?suk rekomendasi prgduk berbasis data
Ma rketing pembelian sebelumnya. Personalisasi dapat dilakukan melalui

email yang dikustomisasi atau penawaran produk yang
relevan di situs web.

Menggunakan data historis dan teknik machine learning untuk

: H memprediksi perilaku masa depan konsumen. Ini membantu
Predlct_lve egus%ﬁograu%tuk Telor%ngo_rlw(olgm It<orr1npc|nye dan mengde_lqcl_o
stok produk dengan lebih baik. Contoh penggunaan predictive
Analytlcs gnalytics oc?aloh memprediksi kopgn kg%sumen Igkom

melakukan pembelian ulang

AJB testing

=) =)

Q A I Test email A Test email @

Market Segmentation

a a
Group A Group @
a%
Group A Group @
has 8% open rate has 15% open rate

Segmentasi Audience
A/B Testing

PREDICTIVE ANALYTICS

USING DATA TO PERSONALIZE MARKETING e

Reporting/ Predictive
Analysis Analytics

@l rrasroters Larpel custoenis

| 54% wss:

| 5E% ez
| 60% o

Personalized Marketing

Predictive Analytics
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Pemasaran Digital

A. Pentingnya Strategi Pemasaran Digital

Strategi pemasaran digital adalah strategi pemasaran
yang menentukan cara perusahaan harus menentukan
tujuannya dan menciptakan metode serta situasi
komunikasi khusus yang berbeda sesuai dengan
karakteristik saluran dan kebutuhan pengguna akhir.




Tujuan Jangka Pendek
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Tujuan Jangka Panjang




B. Identifikasi Target Audience

( Demografi )

Jenis Kelamin

Lokasi Geografis




( Psikografi

Gaya Hidup
Nilai dan Sikap




[ Perilaky

Pola Pembelian

Keterlibatan

Loyalitas




Sentimen
(Media Sosial

Pemantavan
Percakapan

Analisis Sentimen

Identifikasi
Influencer




C. Pemilihan Saluran Pemasaran Digital

Jenis-Jenis Marketing Channel

Website atau Bleg

Website atau blog sebagai channel mar g dasar yang
ting untuk meningkatkan pr pe

dan memperoleh kepercay!

..
Affiliate Marketing
Strategi ini melibatkan kerjasama dengan mitra bisnis atau
afiliasi untuk mempromosikan produk dan mendapatkan
komisi dari setiop penjualan melalui link afiliasi.

Content Marketing

Menggunakan konten relevan untuk membangun brand
awareness, menarik perhatian, dan mempertahankan audiens
melalui berbagai jenis konten seperti artikel, video, dan infografis.

Email Marketing

Memanfaatkan email untuk mengirimkan konten potensial,
penawaran produk, dan promosi kepada pelanggan untuk
meningkatkan penjualan.

Saocial Media Marketing

Memanfaatkan media sosia erti Instagram, TikTok,
Facebook, dan Twitter untuk nteraksi dengan calon
pelanggon dan melakukan promosi.

SEO dan SEM

Mengoptimalkan website agar muncul di halaman pertama
hasil pencarian Google dengan menggunakan strategi SEO
organik atau iklan berbayar melolui Google Ads.

Display Advertising

Iklan digital yang ditompilkan pada konten website

email, dan saluran digital lainnya dengan berbagai format
yang menarik untuk menarik perhatian pengunjung.




D. Integrasi Taktik 7P dalam Strategi
Pemasaran Digital

4 A
Product
(Produk)
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Price
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People
(Orang)
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Process
(Proses)
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Physical
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E. Optimalisasi Strategi Pemasaran Digital

Beberapa langkah untuk mengoptimalisasi strategi
pemasaran digital (Wardhanag, et al, 2021; Sponder
dan Khan, 202T; Pelsmackera, Van Tllburgb Holthofb,
2017; de Castro, 2020; Christina, Fenni, Roseling,
2019 Soegoto dan Utomo, 2019; Wardhana, 2015

= Menetapkan Hirarki
Tujuan Bisnis

Menganalisis Pasar




z}|

ﬁ ﬁ Memahami Persona
Pembeli

=]
u

Segmentasi Pelanggan

@ Analisis Pesaing




Analisis Peringkat

Menerapkan i
PemasarcmpKonten m z '/ ..'
i

Melakukan Pengukuran
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Tantangan dan Peluang
dalam Pemasaran Digital

A. Tantangan Utama

Perubahan Algoritma

Algoritma mesin pencari dan platform media sosial
sering kali mengalami perubahan. Misalnya, algoritma
Google yang menentukan peringkat pencarian dan
algoritma Facebook yang mengatur visibilitas postingan
engguna dapat mengalami pembaruan berkala.
erubahan ini dapat mempengaruhi visibilitas konten
dan strategi SEO yang telah direncanakan, sehingga
memerlukan penyesuaian strategi secara berkelanjutan.
Pemasar perlu selalu mengikuti perkembangan terbaru
dan menyesuaikan konten mereka agar tetap relevan
dan terlihat oleh audiens target

Ancaman Cyber dan
4 Privasi

- Era digital ju%o memunculkan ancaman keamanan cyber yang
makin serius. Semakin banyak data pelanggan tersimpan secara
digital seperti identitas pribadi, informasi rekening bank, maupun

—o data transaksi, semakin rentan bisnis terkena serangan cyber.
Serangan peretasan, pencurian data, malware, scam phising,
dan lainnya, berpotensi merebut informasi sensitif pen%guno dan
merusak reputasi serta kegercoyocm pelanggan. Selain itu,
regulasi baru seperti PDPB (perlindungan data pribadi) di

Indonesia dan GDPR di Uni Eropa mengharuskan bisnis menjaga

privasi dan keamanan data konsumen, sehingga perlu investasi

ekstra untuk kepatuhan tersebut.

Q920




Kompleksitas Teknologi

Pemasaran digital melibatkan berbagai teknologi dan
alat andlitik yang kompleks, seperti Google Analytics,
CRM  (Customer Relationship' Management), dan
berbagai platform otomatisasi pemasaran. Memahami
dan mengintegrasikan teknologi ini secara efektif dapat
menjadi tantangan boqé banyak perusahaan, terutama
yang tidak memiliki sumber daya atau keahlian teknologi
yang memadai. Selain itu, adopsi teknologi baru
memerlukan pelatihan dan perubahan proses bisnis
yang mungkin tidak mudah diterapkan.

\

Persaingan yang Ketat

Dengan semakin banyaknya perusahaan yang beralih ke
digital, persaingan = untuk mendapatkan = perhatian
konsumen menjadi semakin ketat. Perusahaan harus
berinovasi dalam menciptakan konten yang menarik dan
unik untuk membedakan diri dari pesaing. Selain ity,
mereka juga harus terus memantau dan menganalisis
aktivitas ~ kompetitor untuk tetap berada di~ depan
persaingan. Pendekatan yang lebih personal dan relevan
dalam Tberinteraksi dengan ~konsumen juga diperlukan
untuk mempertahankan pelanggan yang ada dan menarik
pelanggan baru.

J

Mengukur ROI
9 N

Mengukur return on investment (ROI) dari kampanye
Bemosoron digital seringkali menjadi tantangan
esar. Ada banyak metrik yang bisa digunakan
untuk mengukur keberhasilan, seperti click-through
rate (CTR{, conversion rate, dan customer lifetime
value (CLV). Memilih metrik yon% tepat dan
menginterpretasikan data dengan benar sangat
penting untuk mengoptimalkan strategi pemasaran.

.




B. Peluang dalam Pemasaran Digital

Pemanfaatan

Kecerdasan Buatan (Al)

Kecerdasan  buatan  dapat  digunakan  untuk
menganalisis data pelanggan secara lebih mendalam,
memprediksi tren, dan mengotomatisasi berbagai
aspek pemasaran. Misalnya, Al dapat membantu
dalam segmentasi audiens, personalisasi konten, dan
pengoptimalan kampanye iklan. Chatbot berbasis Al
Juga dapat memberikan layanan Belonggon yang
responsif dan efisien. Dengan perkembangan teknologi
Al yang semakin maju, pemasar dapat lebih efektif
dalam menyusun strategi yang berbasis data dan
meningkatkan ROI dari kampanye mereka.

.

Pemasaran Berbasis
Data

Pengumpulan dan analisis data pelanggan memungkinkan
perusahaan untuk membuat keputusan pemasaran yang lebih
tepat dan efektif. Dengan menggunakan data, perusahaan
dapat memahami perilaku konsumen, preferensi, dan tren
pasar. Teknologi seperti big data dan machine learning
membantu dalam memproses data dalam jumlah besar dan
memberikan  wawasan yang dapat digunakan untuk
mempersonalisasi pengalaman pelanggan dan meningkatkan
efektivitas kampanye pemasaran. Strategi berbasis data ini
memungkinkan perusahaan untuk mengarahkan sumber daya
mer_ek<:|I dengan lebih baik dan mencapai hasil yang lebih
optimal.

/\/

J

Teknologi AR dan VR

ATeknologi AR memungkinkan pengguna untuk
mengalami produk atau layanan dalam lingkungan
virtual yang disempurnakan, memberikan pengalaman
yang lebih imersif dan interaktif. Misalnya, pelanggan
dapat mencoba produk secara virtual sebelum
membeli, seperti mencoba pakaian atau furnitur dalam
ruang virtual. Penggunaan AR dalam pemasaran dapat
meningkatkan keterlibatan pelanggan dan memberikan
cclrok aru untuk berinteraksi dengan produk atau
merek.




Konten Interaktif

Penggunaan konten interaktif seperti video, infografis, kuis,
dan “live streaming dapat meningkatkan Keterlibatan
pelon%gon dan memperkuat hubungan dengan merek. Konten
interaktif menarik perhatian dan mendorong partisipasi aktif
dari pelanggan, sehingga menciptakan pengalaman yang
lebih menarik dan berkesan. Tren ini diharapkan akan terus
berkembang seiring dengan peningkatan teknologi dan
perubahan preferensi konsumen ycng lebih menginginkan
pengalaman yang imersif dan interaktif. Perusahaan™ yang
dapat memanfaatkan konten interaktif dengan baik akan
memiliki  keunggulan  kompetitif dalam “menarik dan
mempertahankan pelanggan.

Pemasaran

Omnichannel

Mengintegrasikan berbagai saluran pemasaran seperti media
sosial, email, aplikasi seluler, dan toko fisik dapat memberikan
Bengolomon yang konsisten dan mulus bagi pelanggan.
endekatan omnichannel memungkinkan pelanggan untuk
berinteraksi dengan merek melalui berbagai touchpoints
dengon pengalaman yang seragam dan terpadu. Dengan
pendekatan 1ni, perusahaan dapat membangun hubungan
\(Gng lebih kuat dengan pelanggan dan meningkatkan

- epuasan serta loyalitas pelanggan. Penggunaan data untuk

1] melacak perjalanan pelanggan di berbagai saluran juga
membantu perusahaan untuk memahami dan memenuhi
kebutuhan pelanggan dengan lebih baik.

Pemasaran Berbasis

Influencer Marketing N\
Dengan meningkatnya penggunaan media sosial, @ »*
influgncer memgllliki kgmopmp%%n untuk menjangkau . ®
audiens yang lebih luas dan lebih tertarget. Ini |

dapat membantu merek meningkatkan kesadaran,
kepercayaan, dan penjualan. Memilih influencer
yang tepat, yang memiliki audiens yang relevan
dengan target pasar, serta mengembangkan

kampanye yang autentik dan kreatif adalah kunci @

keberhasilan strategi ini -




Penutup

Dalam era digital yang terus berkembang, pemasaran digital telah menjadi salah
satu pilar utama dalam strategi pemasaran modern. Modul ini telah membahas
berbagai aspek penting dari pemasaran digital, mulai dari sejarah dan
perkembangan, tren terbaru, hingga komponen utama yang membentuk
ekosistem pemasaran digital. Kita telah melihat bagaimana media sosial, konten
berbasis video, Al dan machine learning, serta pemasaran berbasis lokasi menjadi
tren yang mendominasi.

Selain itu, modul ini juga menyoroti berbagai manfaat yang dapat diperoleh
melalui strategi pemasaran digital yang efektif, seperti meningkatkan visibilitas
merek, memperluas jangkauan pasar, dan mengoptimalkan pengalaman
pengguna. Penggunaan data dan analitik juga ditekankan sebagai elemen kunci
dalam mengukur dan meningkatkan kinerja' pemasaran.

Dalaom merancang strategi pemasaran digital, penting untuk memahami target
audiens, memilih saluran yang tepat, serta mengintegrasikan taktik yang sesuai
untuk mencapai tujuan pemasaran. Meskipun tantangan dalam pemasaran digital
tidak dapat dihindari, peluang yang ada juga sangat besar bagi mereka yang
mampu beradaptasi dan berinovasi.

Sebagai penutup, semoga modul ini memberikan wawasan yang komprehensif
dan ~ praktis  bagi para pembaca dalam  mengembangkan  dan
mengimplementasikan strategi pemasaran digital yang efektif. Dengan
pemahaman yang mendalam dan penerapan iong tepat, pemasaran digital
dapat menjadi alat yang kuat untuk mencapai kesuksesan dalam dunia bisnis
yang kompetitif saat ini.
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