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	Abstrak
Penelitian ini mengeksplorasi strategi pemasaran digital pada UMKM Omah Gethuk Cotot dari perspektif postmodern. Penelitian ini menggunakan teori Dromologi milik Paul Virilio dengan menggunakan metode kualitatif serta jenis penelitian deskriptif. Teori Dromologi mengkaji dampak kecepatan dan percepatan mempengaruhi berbagai kehidupan masyarakat, memiliki kaitan yang signifikan dengan pemasaran digital. Dalam era digitalisasi, kecepatan informasi dan teknologi berperan krusial dalam transformasi bisnis. Tujuan penelitian ini adalah menganalisis UMKM Omah Gethuk Cotot beradaptasi dengan memanfaatkan strategi pemasaran digital untuk memasarkan produk olahan singkongnya. Kendala yang ditemui dalam menerapkan strategi digitalisasi pemasaran disebabkan karena adanya keterbatasan pemahaman teknologi terkait konten promosi dan minimnya evaluasi produk. Hasil penelitian ini menunjukkan strategi yang digunakan berupa legalitas dan sertifikasi produk, program pelatihan dan pendampingan, digitalisasi produk, strategi pemasaran terpadu, serta analisis dan evaluasi. Omah Gethuk Cotot sudah didampingi oleh Serabut Nusa dan pemerintah, namun masih diperlukan peningkatan literasi digital pengelola dan strategi pemasaran yang lebih komprehensif beradaptasi dengan kecepatan informasi demi meningkatkan efektivitas dan daya saing UMKM di era postmodern.
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	Abstract
This research explores digital marketing strategies at Omah Gethuk Cotot MSMEs from a postmodern perspective. This research uses Paul Virilio's Dromology theory using qualitative methods and descriptive research types. Dromology theory examines the impact of speed and acceleration on various people's lives, having a significant relationship with digital marketing. In the era of digitalization, the speed of information and technology plays a crucial role in business transformation. The purpose of this study is to analyze Omah Gethuk Cotot MSMEs adapt by utilizing digital marketing strategies to market their processed cassava products. The obstacles encountered in implementing a marketing digitization strategy are due to limited understanding of technology related to promotional content and lack of product evaluation. The results of this study show that the strategies used are product legality and certification, training and mentoring programs, product digitalization, integrated marketing strategies, and analysis and evaluation. Omah Gethuk Cotot has been assisted by Serabut Nusa and the government, however it is still necessary to increase the digital literacy of managers and a more comprehensive marketing strategy to adapt to the speed of information in order to increase the effectiveness and competitiveness of MSMEs in the postmodern era.
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PENDAHULUAN
Di era digitalisasi, persebaran teknologi dan informasi menjadi lebih massif merambah ke berbagai bidang. Perubahan pola kehidupan dengan mengikuti transformasi digital tentunya akan memudahkan aktivitas manusia. Konsep tersebut selaras dengan kajian dromologi milik Paul Virilio, dimana hancurnya batas-batas yang disebabkan oleh perubahan teknologi seperti aspek komunikasi, telekomunikasi, dan komputerisasi. Kecepatan menjadi sangat penting dalam menentukan fenomena yang terjadi. Kemajuan teknologi membuat manusia untuk terus bergerak dalam posisi stasioner, sehingga lahir istilah world without boundaries.
Pada masa ini, ekonomi berbasis digitalisasi telah menjadi penggerak perekonomian dalam peningkatan pemasaran, produktivitas, persaingan dalam dunia kerja dan dapat mengurangi jumlah pengangguran (Gunawan & Sulaeman, 2020). Peningkatan pelaku ekonomi yang bertransformasi kearah ekonomi digital dapat memberikan kontribusi interaksi mutualisme. Fenomena tersebut mengakibatkan seluruh pelaku usaha mencari alternatif cara bagaimana menjual dan memasarkan produk yang relevan dengan keadaan saat ini, salah satunya adalah dengan menggunakan pemasaran digital. Strategi tersebut merupakan langkah adaptif terhadap keadaan masyarakat komputerisasi saat ini, dimana sangat erat dengan internet dan media sosial dalam menentukan gaya maupun perilaku konsumsi (Fadhilah & Pratiwi, 2021). Segala hal bisa diatur oleh satu sistem yang tersentralisasi sehingga semuanya lebih praktis, efisien, dan minim biaya (Putri et al., 2022).
Salah satu sektor penggerak ekonomi yang dapat memanfaatkan peluang pemasaran digital adalah sektor Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM). UMKM memiliki peran yang sangat strategis dalam mendorong laju pertumbuhan ekonomi dan alternatif lapangan kerja baru. Semakin banyaknya pesaing usaha, akan menjadi pertimbangan bagi pelaku UMKM untuk segera bertransformasi menjadi UMKM Go-Digital dengan pengembangan berbagai aspek (Qur’ani & Anshar, 2023). Begitu pula yang dilakukan oleh Pemerintah Kabupaten Semarang dengan memberdayakan UMKM dalam pertumbuhan ekonomi lokal. Berdasarkan data dari Dinas Koperasi, Usaha Mikro, Perindustrian dan Perdagangan Kabupaten Semarang (2022), tercatat total UMKM yang ada di Kabupaten Semarang sebanyak 14.291 UMKM. Dari 12 bidang usaha, bisnis pengolahan yang termasuk didalamnya adalah bidang kuliner merupakan salah satu bidang usaha yang berkembang pesat dan mendominasi dalam beberapa tahun terakhir di Kabupaten Semarang.
UMKM Omah Gethuk Cotot hadir sebagai produsen produk makanan olahan berbahan dasar singkong. Didirikan pada tahun 2020 oleh Bapak Suryanto bersama dengan sang istri akibat dampak pandemi covid, UMKM ini berlokasi di Dusun Lorog, Desa Lerep, Ungaran Barat. Produk makanan yang ditawarkan yakni Gemblong Cotot, Gethuk Balok dengan varian toping, Bola Gethuk, Risol Gethuk isian pisang, dan Tape Singkong. Disini Omah Gethuk Cotot juga menawarkan varian frozen dari tiap jenis produknya, hal ini bertujuan untuk memudahkan ekspansi pemasaran dan memuaskan konsumen karena jajanan tersebut nikmat disantap selagi hangat. Perjalanan bisnis UMKM Omah Gethuk Cotot tidak terlepas dari bantuan pemasaran digital. UMKM Omah Gethuk Cotot tercatat telah melakukan pemasaran digital melalui beberapa marketplace seperti Gofood, Grabfood, dan Shopeefood. Adapun media pemasaran yang digunakan untuk promosi yaitu dengan fitur Whatsapp Business, feeds konten Instagram, dan konten TikTok. Hal ini menunjukkan bahwa pengimplementasian pemasaran digital memiliki potensi kuat untuk terus dikembangkan.
Teori yang digunakan dalam penelitian ini adalah Dromologi yang digagas oleh tokoh sosiologi postmodern yaitu Paul Virilio. Kajiannya mengenai dromology  berasal dari akhiran “drome” yang merujuk pada jalur lomba lari atau lintasan balap mobil (Virilio, 2018). Teori Dromologi memiliki konsep penting yaitu mengenai fenomena kecepatan, lebih tepatnya dengan cara bagaimana kecepatan menentukan atau membatasi fenomena muncul dalam dunia modern. Dromologi juga memfokuskan kajian terhadap hancurnya batas-batas yang disebabkan oleh perubahan teknologi kedalam aspek sosial, politik dan budaya dengan menggunakan teknologi sebagai alat penggeraknya. Hal ini menyebakan perubahan “distingsi di sini dan di sana tak lagi berarti apa-apa” dengan kata lain ruang dan waktu melebur, tidak ada perbedaan yang berarti antara jarak dan persebaran informasi yang didapat dalam masyarakat era postmodern.
Asumsi logika Dromologi menuntut untuk menjadi yang tercepat, pertama, dan terdepan menjadikan manusia lebih unggul dan berkuasa daripada lainnya. Segalanya dalam proses berpikir manusia diputuskan dengan satu pertimbangan yaitu bagaimana caranya agar menjadi yang tercepat. Namun, terdapat kritik Virilio terhadap peradaban manusia pada masa ini yaitu konsep yang selalu mengutamakan kecepatan terkadang mengesampingkan kualitas sehingga terjadilah integral accident atau dampak negatif terhadap teknologi (Ardiyansyah et al., 2019). Kehadiran internet memungkinkan manusia mendapatkan segala informasi secara real time. Situasi tersebut pula yang menuntut manusia agar selektif memfiltrasi informasi yang berguna dalam hidupnya. Menurut Virilio, terdapat efek piknolepsi bagi masyarakat postmodern ketika menghadapi percepatan dan kecepatan terhadap segala sesuatu yang terus berubah. Lebih lanjut, tingginya frekuensi kemunculan informasi baru menjadikan manusia larut dalam ketergantungan, tetapi terkadang melahirkan kondisi kebingungan dan panik ketika menerima banyaknya informasi tersebut.  
Kecepatan dan percepatan membuat respon manusia menjadi lebih optimal dalam bertranformasi memanfaatkan teknologi. Fenomena tersebut melahirkan adanya ciri multitasking culture, dimana kondisi manusia yang mampu menjalankan aktivitas lebih dari satu dalam suatu waktu yang sama (Mitterpach & Sťahel, 2010). Tak dipungkiri hadirnya covid-19 menyebabkan kegiatan yang bersifat online menjadi sangat massif, salah satunya adalah belanja online. Sifat konsumerisme manusia mulai beradaptasi menyesuaikan keadaan menjadi berbasis digital, hal ini merupakan bentuk efisiensi waktu dari proses pemenuhan kebutuhan manusia.
Penelitian serupa pernah dilakukan oleh Fadhilah, (2021). Hasil penelitian Dian menunjukan bahwa digitalisasi berpengaruh besar terhadap pemasaran produk karena meningkatkan volume penjualan dan keuntungan. Pada penelitian ini menghasilkan upaya pemberdayaan yaitu dengan pelatihan kreatifitas dan workshop e-commerce. Selanjutnya penelitian Az-Zahra, (2021) menyatakan pemasaran digital berpengaruh positif karena jangkauan pasar yang luas, memahami kebutuhan konsumen, dan membangun branding produk. Ada pula penelitian Aditya et al., (2023) hasil penelitian ini bertujuan memberi gambaran pentingnya strategi pemasaran serta metode pemasaran melalui media sosial TikTok dan Instagram bagi UMKM. Berdasarkan penjelasan latar belakang diatas, maka dalam penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran digital pada UMKM Omah Gethuk Cotot dari perspektif postmodern.

METODE PENELITIAN
Dalam penelitian ini, penulis menerapkan metode kualitatif. Penelitian kualitatif merupakan jenis penelitian yang dilakukan untuk memberikan gambaran yang lebih komperehensif mengenai suatu gejala atau fenomena. Tujuan dari penelitian kualitatif adalah untuk memahami suatu kondisi dengan mendeskripsikan secara rinci dan mendalam mengenai fenomena yang sebenarnya terjadi apa adanya di lapangan studi (Nugrahani & Hum, 2014). Penelitian ini dilakukan untuk menganalisis strategi pemasaran digital pada UMKM dari perspektif postmodern, tepatnya di UMKM Omah Gethuk Cotot, Ungaran Barat, Kabupaten Semarang. 
Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini adalah dengan wawancara mendalam, observasi, dan dokumentasi. Teknik wawancara dilakukan dengan bertanya secara langsung dimana peneliti akan berinteraksi secara langsung dengan informan untuk mengumpulkan data yang dibutuhkan. Teknik sampling yang digunakan yaitu non probability sampling melalui wawancara dengan tiga informan terpilih guna memperoleh informasi akurat dan memadai mengenai masalah yang akan diteliti. Peneliti melakukan wawancara dengan pemilik UMKM, Founder Serabut Nusa, dan Disperindag Kabupaten Semarang. Kemudian, observasi merupakan metode pengumpulan data secara langsung dengan mengamati suatu fenomena yang terjadi di lapangan. Sedangkan dokumentasi merupakan metode pengumpulan data dari transkrip, buku, jurnal, artikel ilmiah, ataupun penelitian sebelumnya (Waruwu et al., 2023).
Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan teknik analisis yang didefinisikan oleh Milles, Huberman, dan Saldana (2014) yang terdiri dari tiga tahapan. Pertama, reduksi data yaitu proses mengklarifikasikan data-data yang terkumpul yang kemudian dipilih menjadi data pendukung dalam penelitian lalu membuang data-data yang tidak diperlukan. Kedua, penyajian data yakni peneliti menyusun data yang ada secara sistematik dalam bentuk narasi deskriptif sehingga data yang disajikan dalam penelitian ini teratur dan terarah analisisnya. Selanjutnya, adalah verifikasi atau menarik kesimpulan. Merupakan tahapan akhir setelah seluruh data terkumpul dan diklasifikasikan kemudian dianalisis sebagai tahap akhir penelitian. Kesimpulan didapat dari berbagai objek permasalahan dalam proses penelitian.



HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil penelitian ini menunjukkan analisis strategi pemasaran digital yang diterapkan oleh UMKM Omah Gethuk Cotot terkhusus dari perspektif postmodern, terbukti dengan Bapak Suryanto memulai inovasinya dengan memanfaatkan bahan baku singkong yang sangat berlimpah di daerahnya dan belum dimanfaatkan secara optimal sehingga masih memiliki value yang rendah. Beliau memiliki visi untuk menjadikan Dusun Lorog dikenal menjadi sentra olahan singkong Ungaran, harapannya tetangga sekitar juga dapat memanfaatkan peluang produksi singkong yang berlimpah sehingga mampu menumbuhkan perekonomian desa dari beragam UMKM mandiri.
Dalam perspektif teori Dromologi Virilio, teori ini menekankan kecepatan perkembangan jaman dan teknologi mampu menentukan fenomena yang terjadi. Melalui konteks pemasaran digital, Omah Gethuk Cotot menerapkan transformasi guna memenuhi kebutuhan perilaku konsumen dari model usaha konvensional ke online. Hal ini seturut dengan Santoso (2018), dimana kecenderungan Dromologi menyebabkan manusia dituntut untuk menjadi yang tercepat agar dapat menguasai, begitu pula perilaku konsumen. Teknologi menjadi alat penggerak dari strategi Omah Gethuk Cotot dalam promosi produk dan memperluas target pasarnya.
Melalui hasil observasi terlihat usaha UMKM Omah Gethuk Cotot untuk naik kelas menjadi berbasis digital didampingi oleh Serabut Nusa selaku startup pembina UMKM yang berbasis di Jawa Tengah, disamping pendampingan dari pemerintah. Mengenai program pembinaan dapat dijelaskan oleh Bapak Dimas selaku founder Serabut Nusa dalam wawancara berikut: “kami membina Omah Gethuk Cotot termasuk salah satu dibawah 60 UMKM awal. Mas Sur relatif yang paling atas. Karena sifat awalnya aku langsung beli produknya oke apa nggak, ternyata basic dari produknya aku rasa sesuai sama value-ku. Dari sisi evolusi produk udah jalan, terus secara konsisten bikin terus akhirnya laku. Nah Mas Suryanto ini orang yang memang fokus makanya aku fasilitasi terus dan beliau coachable untuk dibina” (wawancara, 12 Juni 2024). Pembinaan tersebut sejalan dengan konsep Dromologi percepatan inovasi dan kompetisi, dimana berguna demi meningkatkan inovasi produk dan memanfaatkan peluang pasar yang kompetitif.
Proses transformasi bisnis pada UMKM khususnya dalam pemasaran digital memerlukan waktu dan proses pemahaman mendalam. Kecepatan akses informasi dan tren pasar harus diimbangi dengan kesiapsiagaan pemilik mengenai teknologi digital. Apabila belum, cepatnya perubahan tren malah mendatangkan kendala seperti yang dihadapi Bapak Suryanto selaku pemilik “jujur kalau sepenuhnya jual produk secara online saya kesusahan mas, tapi untungnya saya udah ada di Gofood, Grabfood, Shoppeefood itu saja didaftarkan sama saudara. Kalau sebagai pedagang saya tetap pilih jualan langsung diorder lewat WA terus barangnya diantar ke pelanggan, karena langsung dapet uang, ga masuk dompet digital terus kena potongan macem-macem” (wawancara, 17 Mei 2024). 
Hal serupa juga diutarakan oleh Bapak Dimas dari Serabut Nusa selaku pendamping UMKM melalui wawancara berikut: “kalau bicara tentang pengelola jelas hanya Mas Sur dengan istri. Mereka belum terbiasa pakai e-commerce, medsos, atau aplikasi bisnis untuk mendukung pemasaran produk. Perkembangan teknologi yang cepat perlu adaptasi dan pemahaman yang baik juga. Jelas mereka masih nyaman dengan jualan langsung diorder lewat WA terus dianter barangnya ke pelanggan seperti itu” (wawancara, 18 Mei 2024)
Pelatihan dan Pendampingan Digital Marketing : Mengatasi “Masih Gaptek”
Kendala pembinaan juga dialami oleh Ibu Fitri selaku supervisi bidang UMKM Disperindag Kabupaten Semarang, seperti yang disampaikan dalam wawancara berikut: “kendala kita dalam melakukan pelatihan pemasaran itu pengelola UMKM masih gaptek mas, mereka belum bisa lihat peluang lewat jualan digital. Kebanyakan UMKM juga kan minim pegawai, jadi ga mungkin ada tenaga ahli produksi sendiri dan tenaga ahli pemasaran sendiri. Jadi itu mas, mereka merasa terbebani kalau harus produksi sekaligus promosi” (wawancara, 13 Juni 2024). Data tersebut seturut dengan kacamata postmodern yang disampaikan Suwarni, (2019) diperlukan edukasi literasi digital dan penguatan sumber daya manusia kepada para pelaku usaha UMKM. Perkembangan teknologi yang cepat perlu adaptasi dan pemahaman yang baik juga. Hal ini mencegah terjadinya fenomena piknolepsi, kondisi panik dan kebingungan akibat menerima banyaknya informasi yang tidak sanggup direspon. 
Bapak Suryanto (44) dan istri (42) yang termasuk dalam kategori generasi X, cenderung masih mengalami gagap teknologi terkait pemasaran digital. Beliau merasa lebih nyaman dengan teknologi tradisional berjualan secara langsung mulut ke mulut, dan cenderung memerlukan waktu lebih lama untuk beradaptasi dengan inovasi baru. Hal tersebut selaras dengan teori modernisasi dimana pengelola UMKM yang lahir dalam generasi X mungkin berada pada titik dimana mereka belum sepenuhnya beradaptasi dengan perkembangan teknologi karena kecepatan inovasi yang terus meningkat. Modernisasi menunjukan bahwa integrasi teknologi baru memerlukan waktu dan penyesuaian sosial, terkhusus bagi pengelola melakukan konten promosi melalui media sosial.
Kurang optimalnya pemasaran produk secara digital memiliki dampak yang signifikan pada keberlangsungan bisnis UMKM di masa modernitas, terutama ketika dikaitkan dengan teori Dromologi menurut Paul Virilio. Menurut Virilio, kecepatan adalah kunci dari setiap fenomena yang terjadi tak terkecuali dalam pemasaran digital. UMKM dapat berinteraksi dengan konsumen secara real time dan mampu memanfaatkan perubahan tren sebagai suatu peluang inovasi produk. Kajian Dromologi merujuk bagaimana kecepatan informasi mempercepat respon dan interaksi antara produsen dan konsumen. Kecepatan dan percepatan membuat respon manusia menjadi lebih optimal dalam bertranformasi memanfaatkan teknologi. Kajian ini harus diterapkan Omah Gethuk Cotot dalam menyesuaikan strategi guna memenuhi tuntutan konsumen.
Kolaborasi pembinaan antara Serabut Nusa dan Dinas UMKM Kabupaten Semarang menghasilkan kepemilikan sertifikasi dan legalitas produk bagi Omah Gethuk Cotot, tertuang dalam wawancara berikut: “sekarang ini tidak bisa dipungkiri kalau UMKM mau berkembang harus punya ijin dari dinas mas. Saya sadar UMKM apalagi yang bergerak di bidang makanan dan minuman itu memiliki perijinan paling banyak daripada bidang lain. Dengan sudah berijin sebenarnya menguntungkan kedua belah pihak, produsen lebih pede menjual barangnya, konsumen pun lebih percaya akan barang yang dibeli. Perijinan ini terus saya upayakan ke Omah Gethuk sampai sekarang sudah punya izin usaha, izin edar dari PIRT, dan sertifikasi halal” (wawancara, 10 Juni 2024). Sertifikasi produk yang telah dimiliki Omah Gethuk Cotot meningkatkan kredibilitas usaha dan sekaligus membuka pasar yang lebih luas. Berkaitan dengan Dromologi yang menekankan pada pengambilan keputusan konsumen dimasa ini mempertimbangkan informasi yang terperinci seperti contoh legalitas produk dan kandungan bahan. 
Strategi selanjutnya adalah program pelatihan dan pendampingan mengenai digitalisasi produk. Seperti yang diungkapan oleh Ibu Fitri: “untuk pelatihan, kita lebih ke marketplace supaya pengelola UKM paham benar tentang peluang kerjasama digital. Pelatihan e-commerce, promosi produk seperti bikin video promosi dan konten jualan, intinya berkaitan dengan penggunaan teknologi. Kita juga ada pelatihan AMT (Achievement Motivation Trainning) latihan kewirausahaan untuk memotivasi pelaku UMKM memanfaatkan penggunaan teknologi” (wawancara, 13 Juni 2024). Disamping itu, Bapak Suryanto juga mengungkapkan manfaat pelatihan yang diterima sebagai berikut: “kalau program pelatihan dari Serabut Nusa, biasanya saya diminta buat ikut hadir workshop dari dinas skala kabupaten maupun provinsi. Pelatihannya seputar pemasaran, manajemen usaha, dan penggunaan teknologi. Karena kami merupakan UMKM unggulan, maka saya sering diminta sharing saat seminar bareng startup bisnis, industri, bahkan pihak media seperti barusan diliput Kompas, lumayan bisa sekalian buat promosi produk mas”  (wawancara, 17 Mei 2024). Adanya pelatihan dan pendampingan sangat berpengaruh pada keberlangsungan usaha. Keikutsertaan dalam beragam seminar menjadikan Omah Gethuk Cotot semakin mudah beradaptasi dalam kondisi pasar tanpa memerlukan investasi besar. Seluruh fasilitas bisa dimanfaatkan untuk sarana meningkatkan branding usaha, dimana dalam era postmodern cepatnya informasi mengakibatkan tuntutan ekspetasi dan preferensi konsumen menjadi sangat tinggi.
Strategi Optimalisasi Pemasaran : Dari Lokal ke Tanpa Batas
Strategi mengenai digitalisasi produk itu sendiri dilakukan melalui digitalisasi, UMKM Omah Gethuk Cotot dapat mengadopsi teknologi digital untuk meningkatkan efisiensi operasional, memperluas jangkauan pasar, dan tentunya meningkatkan daya saing. Pemasaran dengan konten media yang menarik perhatian pelanggan merupakan poin tambahan bagi UMKM mendapat pamor dimasa kini. Namun, sayangnya hal tersebut belum bisa diterapkan oleh pengelola terhadap produk yang dipasarkan. Seperti pendapat dari Bapak Dimas yang mengungkapkan bahwa: “strategi efektif yang harus dilakukan tentu digitalisasi produk. Omah Gethuk sudah tersedia di 3 toko online Gofood, Grabfood, dan Shopeefood. Untuk sosmed juga sudah ada di Instagram, Facebook, bahkan TikTok loh mas. Tapi, Mas Sur kurang konsisten bikin konten promosi yang mengeksplorasi seluruh produknya, jadi pelanggan cuma tau produk gemblong sama gethuk balok, padahal keseluruhan yang dijual ada 5 jenis produk. Pengelola belum melek digital bahwa konten promosi seberdampak itu bagi penjualan. Interaksi dengan pelanggannya masih belum dapet”  (wawancara, 12 Juni 2024).
Omah Gethuk Cotot memiliki sumber daya terbatas untuk mengikuti perkembangan teknologi dan tren digital yang cepat. Terkhusus dalam media promosi berupa konten yang rutin diunggah untuk keperluan menarik hati calon konsumen. Disini fenomena perkembangan pesat teknologi dan informasi dalam teori dromologi menciptakan tekanan tersendiri bagi pengelola untuk selalu update memenuhi kebutuhan konsumen. Dikarenakan Bapak Suryanto selaku pengelola belum memahami esensi media sosial untuk berjualan, terlebih alat analitik digital pada pemasaran secara digital.
Pengaruh media sosial adalah contoh konkret dromologi dalam pemasaran digital. Teknologi digital telah menghasilkan fenomena karakteristik dan sifat dari model kewirausahaan bisnis yang lebih berbasis digital (Nambisan et al., 2017). Berbagai platform dan marketplace memungkinkan informasi menyebar dengan sangat cepat dan luas. Namun, kurangnya kemampuan pengelola memiliki ciri dromologi yakni multitasking culture mengakibatkan cepatnya penyebaran promosi malah menjadi krisis. Sebuah tantangan strategi dimana belum sanggup bersamaan antara melakukan produksi dan juga promosi. Seperti yang tertera pada wawancara dengan Bapak Dimas berikut: “Omah Gethuk Cotot belum menerapkan strategi pemasaran terpadu. Sederhananya membuat ekosistem kolaboratif antara pemasaran iklan online, media sosial, dan pemasaran offline. Mas Sur baru menerapkan penggunaan Whatsapp Business, disini tentu memudahkan pelanggan dalam pemesanan maupun ambil langsung karena juga sudah tertera denah lokasi Omah Gethuk Cotot” (wawancara, 25 Juni 2024).
Dalam pemasaran digital, kecepatan informasi menjadi sangat penting. Kampanye pemasaran harus beradaptasi dengan cepat terhadap tren dan perubahan perilaku konsumen. Konsep teori dromologi menekankan bahwa informasi yang bergerak cepat dapat mengubah cara manusia memproses dan memahami pesan. Pengelola UMKM harus mempertimbangkan strategi menyajikan informasi iklan yang relevan dan menarik, karena keterlambatan dalam promosi yang fleksibel seperti saat ini dapat mengakibatkan hilangnya peluang pasar.
Teori Dromologi menunjukan bahwa percepatan informasi dan komunikasi mempercepat perubahan tren. Pada Omah Gethuk Cotot, hal ini terlihat dalam perubahan preferensi konsumen dan tren media sosial. Seperti yang diungkapkan Bapak Suryanto: “gemblong kan tergolong makanan tradisonal banget gitu. Sekarang jarang anak muda yang suka atau bahkan kurang tau makanan seperti ini. Kita kalah tenar mas, sama makanan kekinian sebangsa geprek dan jejepangan.  Jadi ya harus sabar-sabar buat jualan. Katakanlah peminatnya sekarang orang tua, kita kan maunya juga merangsang bukan cuma ke orang tua aja” (wawancara, 17 Mei 2024). Wawancara menunjukan pemilik usaha belum sanggup beradaptasi dengan tren yang sudah berubah cepat untuk tetap relevan dan kompetitif.

Pentingnya Feedback 
Dromologi mengamati bahwa teknologi mempengaruhi cara berinteraksi dan memahami fenomena yang terjadi. Percepatan informasi oleh karena teknologi dapat menyebabkan integral accident dalam bentuk pengabaian terhadap aspek yang penting bagi keberhasilan UMKM, sebagai contoh komunitasnya. Seperti yang disampaikan oleh Ibu Fitri dalam wawancara berikut: “strategi yang mungkin sering dilupakan sama UMKM itu evaluasi produk, mas. Pada tahap ini UKM jadi paham tentang keunggulan dan kelemahan produknya dibanding kompetitor serupa. Feedback dari pelanggan penting untuk diperhatikan, karena sekarang rating di e-commerce juga berpengaruh pada larisnya barang dagangan. Kalau pakai medsos mungkin bisa dilihat insights-nya gimana, dari situ banyak langkah yang bisa dipelajari seperti target pasar, jam efektif upload konten, dan terpenting memahami preferensi pelanggan” (wawancara, 2 Juli 2024). 
Hasil wawancara tersebut sesuai dengan pernyataan Untari, R., & Sanjaya (2020) fitur review ini bisa menjadi pisau bermata dua bagi pemilik usaha, Jika konsumen memberi testimoni baik maka akan menarik bagi konsumen lain, namun apabila yang diberikan adalah komentar buruk maka secara tidak langsung akan menghilangkan pangsa pasar produk. Dromologi menekankan bagaimana banyaknya informasi bisa mempercepat proses pengambilan keputusan konsumen, tetapi juga bisa menyebabkan keputusan yang kurang dipertimbangkan atau impulsif. Kecepatan yang ditawarkan pemasaran digital dapat mempengaruhi cara konsumen memprioritaskan dan merespon suatu produk, disamping melalui kualitasnya. Dalam hal ini, pengelola Omah Gethuk Cotot perlu memahami bagaimana kecepatan informasi dapat mengubah ekspetasi dan preferensi konsumen.
Berdasarkan strategi pemasaran dan kaitannya dengan teori Dromologi, dapat terlihat bahwa Bapak Suryanto selaku pengelola kurang memiliki kepekaan akan pentingnya masukan dari customer, hal tersebut karena keterbatasan pemahaman akan teknologi. Evaluasi yang diperhatikan hanya sekedar saran pelanggan dari mulut ke mulut yang terkadang kurang membangun, bahkan membingungkan. Diperlukan edukasi literasi digital dan penguatan sumber daya manusia kepada para pelaku usaha UMKM (Suwarni et al., 2019), guna menemukan keseimbangan antara memanfaatkan kecepatan global dan mempertahankan koneksi lokal yang kuat. Mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan produk penting dilakukan untuk percepatan inovasi dan mencapai audiens secara lebih efisien.
Mengacu pada teori Dromologi Paul Virilio, Omah Gethuk Cotot harus menyesuaikan strateginya untuk memanfaatkan teknologi secara maksimal. Meskipun telah mengantongi sertifikasi dan legalitas produk serta mengikuti beragam pelatihan digitalisasi, pengelola masih menghadapi keterbatasan dalam penerapan strategi pemasaran digital yang efektif. Hal ini mencakup perlunya konsistensi dalam pembuatan konten promosi dan pemahaman lebih tentang media sosial. Edukasi literasi digital dan peningkatan sumber daya manusia sangat penting dalam mengadaptasi kecepatan informasi dan perubahan tren pasar.

SIMPULAN
Penelitian ini memberikan gambaran mendalam tentang strategi pemasaran digital UMKM Omah Gethuk Cotot melalui teori Dromologi Paul Virilio. Omah Gethuk Cotot memanfaatkan berbagai strategi digital dalam memasarkan produk olahan singkongnya, termasuk legalitas produk, pelatihan dan pendampingan, digitalisasi produk, pemasaran terpadu, serta analisis dan evaluasi. Dalam transformasi kearah digital, Omah Gethuk Cotot menghadapi tantangan signifikan terkait keterbatasan pemahaman teknologi serta kurangnya evaluasi produk. Kendala tersebut dipengaruhi oleh minimnya inisiatif pengelola untuk meningkatkan literasi digital dalam menghadapi kecepatan informasi. Dukungan pembinaan dari Serabut Nusa dan pemerintah membantu, namun penting mengoptimalkan strategi dan adaptasi terhadap inovasi teknologi dan perilaku konsumen yang cepat berubah. Mengacu pada teori Dromologi, dalam pemasaran digital penting bagi produsen untuk memahami antara tren kecepatan informasi dan cara meresponnya agar dapat menjangkau audiens secara efektif. Omah Gethuk Cotot telah melakukan langkah transformasi digital pemasaran, namun perlu memperbaiki strategi pemasaran dan melakukan evaluasi mendalam untuk memaksimalkan potensi pemasaran digital dimana akan meningkatkan efektivitas dan daya saing Omah Gethuk Cotot guna beradaptasi di pasar digital saat ini. 
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