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SOCIAL MEDIA MARKETING
SOAL

. Apa yang dimaksud dengan Social Media Marketing, dan mengapa menjadi penting dalam
era digital saat ini?
Sebutkan dan jelaskan tujuan utama dari Social Media Marketing yang diterapkan oleh
bisnis!
Bagaimana Social Media Marketing berbeda dari bentuk pemasaran digital lainnya, seperti
email marketing atau search engine marketing?
Apa manfaat utama yang dapat diperoleh perusahaan dari meningkatkan interaksi dengan
konsumen melalui media sosial?
Apa saja platform media sosial yang populer untuk pemasaran, dan bagaimana karakteristik
serta penggunaannya untuk target audiens yang berbeda?
Mengapa memilih platform yang tepat sangat penting dalam strategi Social Media
Marketing? Berikan contoh pemilihan platform yang tepat untuk audiens tertentu.
Bagaimana LinkedIn dapat dimanfaatkan untuk Social Media Marketing, terutama dalam
konteks business-to-business (B2B)?
Bagaimana peran influencer marketing di platform seperti Instagram dan TikTok, serta apa
kelebihan dan kekurangannya?
Mengapa pembuatan konten yang menarik menjadi elemen penting dalam Social Media
Marketing? Jelaskan jenis-jenis konten yang dapat digunakan.
10. Apa yang dimaksud dengan engagement dalam media sosial, dan bagaimana interaksi dengan
audiens dapat meningkatkan efektivitas pemasaran?
Bagaimana perusahaan dapat memastikan konsistensi dalam branding di berbagai platform
media sosial?

11.

12.Sebutkan dan jelaskan elemen-elemen yang harus dipertimbangkan dalam membuat kalender
konten untuk media sosial.
13. Bagaimana perusahaan menentukan tujuan spesifik dalam kampanye Social Media
Marketing dan mengukur keberhasilannya?
14. Apa saja langkah-langkah untuk merencanakan kampanye Social Media Marketing yang
sukses?
15. Jelaskan bagaimana hashtag dapat meningkatkan jangkauan konten dan keterlibatan audiens
di platform seperti Instagram dan Twitter.
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Bagaimana kolaborasi dengan influencer dapat meningkatkan kredibilitas dan jangkauan
kampanye? Berikan contoh.

Sebutkan tantangan yang mungkin dihadapi dalam menjalankan strategi Social Media
Marketing dan bagaimana cara mengatasinya.

Apa yang dimaksud dengan metrik reach, engagement, dan conversion rate, serta bagaimana
ketiga metrik tersebut penting dalam mengukur efektivitas kampanye media sosial?
Bagaimana click-through rate (CTR) dapat digunakan untuk menilai keberhasilan sebuah
konten iklan di media sosial?

Apa perbedaan antara metrik kuantitatif dan kualitatif dalam mengukur efektivitas Social
Media Marketing, dan berikan contohnya?

Mengapa penting untuk melakukan analisis data dari kampanye media sosial secara berkala,
dan bagaimana hasil analisis tersebut dapat memengaruhi strategi ke depan?

Berikan contoh kampanye Social Media Marketing dari perusahaan terkenal, dan jelaskan
elemen apa saja yang membuat kampanye tersebut berhasil.

Bagaimana Starbucks memanfaatkan wuser-generated content dalam kampanye media
sosialnya untuk meningkatkan interaksi dengan pelanggan?

Bagaimana Red Bull menggunakan YouTube sebagai bagian dari Social Media Marketing
untuk membangun citra brand? Jelaskan strategi konten yang mereka gunakan.

Apa pelajaran yang dapat diambil dari kampanye Nike “Just Do It” di Instagram dalam hal
interaksi dan keterlibatan audiens?

Bagaimana perubahan algoritma di media sosial mempengaruhi visibilitas konten yang
diposting oleh bisnis?

Apa saja tantangan utama dalam menjaga keterlibatan audiens secara konsisten di media
sosial?

Bagaimana perusahaan dapat menangani krisis atau isu negatif yang muncul di media sosial
secara efektif?

Apa tantangan yang mungkin dihadapi bisnis dalam mengelola banyak platform media sosial
sekaligus, dan bagaimana cara mengatasinya?

Bagaimana perusahaan dapat mengadaptasi konten yang cepat usang agar tetap relevan bagi
audiens?

JAWAB

1. Social Media Marketing (SMM) adalah proses penggunaan platform media sosial (seperti
Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn, TikTok) untuk membangun merek, meningkatkan
penjualan, dan mengarahkan lalu lintas (traffic) ke situs web.

Ini menjadi sangat penting di era digital karena:

o Jangkauan Masif: Miliaran orang aktif menggunakan media sosial setiap hari.
o Targeting Akurat: Platform ini memungkinkan bisnis menargetkan audiens yang
sangat spesifik berdasarkan demografi, minat, dan perilaku.



Interaksi Langsung: SMM memungkinkan komunikasi dua arah secara real-time
dengan pelanggan, membangun hubungan dan loyalitas.

Efektivitas Biaya: Dibandingkan pemasaran tradisional, SMM seringkali lebih hemat
biaya dan memberikan data pengukuran yang lebih akurat.

2. Tujuan utama SMM biasanya selaras dengan corong pemasaran (marketing funnel):

Meningkatkan Brand Awareness (Kesadaran Merek): Memperkenalkan merek
atau produk kepada audiens yang lebih luas.

Mendatangkan Traffic dan Leads: Mendorong audiens untuk mengunjungi situs
web, blog, atau halaman arahan (landing page) untuk mengumpulkan data (Ieads).
Meningkatkan Engagement (Keterlibatan): Mendorong audiens untuk berinteraksi
(suka, komentar, bagikan) dengan konten, yang membangun komunitas dan loyalitas.
Meningkatkan Penjualan dan Konversi: Mendorong audiens untuk melakukan
tindakan yang diinginkan, seperti membeli produk, mendaftar webinar, atau
mengunduh e-book.

Menjaga Komunikasi (CRM): Berfungsi sebagai saluran layanan pelanggan
(Customer Relationship Management) untuk merespons pertanyaan dan keluhan.

3. Perbedaan utamanya terletak pada niat (intent) dan metode interaksi:

Social Media Marketing (SMM): Berbasis interupsi dan komunitas. Konten muncul
di feed pengguna meskipun mereka tidak secara aktif mencarinya. Tujuannya adalah
membangun hubungan dan keterlibatan jangka panjang.

Search Engine Marketing (SEM): Berbasis niat (intent). Pemasaran (iklan) muncul
ketika pengguna secara aktif mencari solusi atau jawaban di mesin pencari (seperti
Google). Ini menangkap permintaan yang sudah ada.

Email Marketing: Berbasis izin (permission). Ini adalah bentuk komunikasi langsung
kepada audiens yang telah setuju (opt-in) untuk menerima pesan dari Anda. Ini sangat
efektif untuk memelihara /eads dan menjaga loyalitas pelanggan.

4. Beberapa Manfaat diantaranya :

Membangun Loyalitas Merek: Interaksi yang positif dan responsif membuat
pelanggan merasa didengar dan dihargai.

Mendapat Umpan Balik (Feedback) Langsung: Perusahaan dapat dengan cepat
mempelajari apa yang disukai dan tidak disukai pelanggan tentang produk atau layanan
mereka.

Membangun Kedekatan Personal: Media sosial memungkinkan "wajah" manusia di
balik sebuah merek, menciptakan hubungan yang lebih personal daripada iklan satu
arah.

Meningkatkan Jangkauan Organik: Ketika pengguna berinteraksi dengan sebuah
pos, algoritma cenderung menampilkannya kepada jaringan pengguna tersebut,
memperluas jangkauan tanpa biaya iklan tambahan.



5. Media Sosial Populer untuk pemasaran dan karakteristiknya :

Facebook: Platform dengan demografi pengguna terluas. Sangat baik untuk
membangun komunitas (melalui Grup), iklan bertarget, dan menjangkau audiens paruh
baya ke atas.

Instagram: Platform visual (foto dan video). Populer di kalangan milenial dan Gen Z.
Ideal untuk merek gaya hidup, fashion, makanan, dan e-commerce. Fitur seperti Reels
dan Stories sangat dominan.

TikTok: Platform video pendek yang didorong oleh tren dan kreativitas. Sangat
populer di kalangan Gen Z. Cocok untuk konten yang otentik, menghibur, dan viral.
LinkedIn: Jaringan profesional. Ini adalah platform utama untuk pemasaran B2B
(Business-to-Business), thought leadership (membangun citra ahli), dan perekrutan.
YouTube: Platform video long-form (video panjang). Digunakan untuk edukasi
(tutorial), hiburan, dan ulasan mendalam. Audiensnya sangat luas.

Twitter (sekarang X): Platform berbasis teks dan real-time. Efektif untuk berita,
layanan pelanggan instan, dan berpartisipasi dalam percakapan yang sedang tren.

6. Memilih platform yang tepat sangat penting karena audiens Anda tidak berada di semua
platform. Anda harus "menjemput bola" di mana audiens target Anda menghabiskan waktu
mereka. Jika Anda memilih platform yang salah, seluruh anggaran dan upaya konten Anda
akan sia-sia.

Contoh: Perusahaan perangkat lunak akuntansi (B2B) yang menargetkan manajer
keuangan akan mendapatkan hasil yang jauh lebih baik dengan berfokus pada
LinkedIn (tempat para profesional berkumpul) daripada di TikTok (yang audiensnya
lebih muda dan mencari hiburan). Sebaliknya, merek skincare yang menargetkan
remaja putri akan lebih sukses di TikTok dan Instagram.

7. LinkedIn adalah platform B2B yang kuat karena fokusnya pada profesional dan bisnis.
Pemanfaatannya meliputi:

Thought Leadership: Manajer atau CEO dapat mempublikasikan artikel tentang
wawasan industri, membangun kredibilitas sebagai ahli di bidangnya.

Lead Generation: Menggunakan fitur seperti Sales Navigator untuk menemukan dan
terhubung dengan pengambil keputusan di perusahaan target.

Pemasaran Konten: Membagikan studi kasus, white papers, dan webinar yang
relevan dengan masalah bisnis yang dihadapi audiens target.

Branding Perusahaan (Employer Branding): Menampilkan budaya perusahaan
untuk menarik talenta terbaik.

8. Peran Influencer: Influencer adalah individu dengan audiens yang loyal dan niche. Peran
mereka adalah memanfaatkan kepercayaan audiens mereka untuk mempromosikan produk
atau layanan.

Kelebihan:
o Otentisitas: Rekomendasi dari influencer seringkali terasa lebih otentik
daripada iklan merek langsung.



o Jangkauan Bertarget: Dapat menjangkau audiens niche yang sangat spesifik
(misal: penggemar hiking, vegan, dll.).

o Membangun Kepercayaan: "Pinjam" kepercayaan yang telah dibangun
influencer dengan pengikutnya.

e Kekurangan:

o Biaya: Influencer besar bisa sangat mahal.

o Risiko Reputasi: Jika influencer terlibat skandal, reputasi merek bisa ikut
terpengaruh.

o Pengukuran ROI yang Sulit: Terkadang sulit mengukur secara pasti berapa
banyak penjualan yang dihasilkan dari satu influencer.

9. Konten adalah "bahan bakar" SMM. Di tengah lautan informasi (saturasi konten), konten
yang menarik sangat penting untuk menghentikan pengguna yang sedang scrolling dan
membuat mereka memperhatikan pesan Anda. Tanpa konten yang menarik, audiens tidak akan
berinteraksi.

Jenis-Jenis Konten:

e Visual: Gambar, infografis, kutipan (quotes).

e Video: Video pendek (Reels, TikToks), video panjang (YouTube), video siaran
langsung (Live).

e Teks: Artikel blog, microblog (seperti di Twitter atau Threads), caption yang
mendalam.

o Interaktif: Kuis, polling (jajak pendapat), Q&A (Tanya Jawab).

o User-Generated Content (UGC): Konten yang dibuat oleh pelanggan (foto, ulasan)
yang dibagikan ulang oleh merek.

10. Engagement adalah tindakan atau interaksi apa pun yang dilakukan audiens terhadap
konten Anda. Metrik utamanya meliputi suka (likes), komentar, pembagian (shares), dan
penyimpanan (saves).

Interaksi audiens meningkatkan efektivitas karena:

» Sinyal Algoritma: Tingkat engagement yang tinggi memberi sinyal kepada algoritma
platform bahwa konten Anda berkualitas, sehingga platform akan menampilkannya ke
lebih banyak orang.

e Membangun Komunitas: Interaksi adalah percakapan. Membalas komentar dan DM
membangun hubungan dua arah dan membuat audiens merasa menjadi bagian dari
komunitas merek.

o Bukti Sosial (Social Proof): Pos dengan banyak suka dan komentar terlihat lebih
kredibel dan menarik bagi pengguna baru.

11. Konsistensi membangun pengenalan merek (brand recognition). Cara memastikannya:
e Membuat Brand Guideline: Dokumen yang menetapkan aturan visual dan verbal.

o Konsistensi Visual: Gunakan logo, palet warna, dan filter foto yang sama di semua
platform.



Konsistensi Suara (Tone of Voice): Tentukan persona merek Anda. Apakah merek
Anda lucu? Profesional? Inspiratif? Pastikan caption dan balasan komentar
mencerminkan suara yang konsisten.

Konsistensi Pesan: Nilai inti (core value) dan pesan utama merek harus sama,
meskipun format kontennya disesuaikan untuk tiap platform.

12. Kalender konten (content calendar) adalah jadwal terperinci tentang apa yang akan
diposting dan kapan. Elemen utamanya:

Tanggal dan Waktu Posting: Kapan konten akan dipublikasikan.

Platform: Di media sosial mana konten akan tayang (misal: Instagram, LinkedIn).
Pilar Konten (Content Pillar): Tema atau kategori utama konten (misal: Edukasi,
Promosi, Hiburan).

Format Konten: Jenis konten (misal: Video Reel, Carousel, Artikel).
Copy/Caption: Teks yang akan menyertai postingan.

Visual: Tautan ke gambar atau video yang akan digunakan.

Hashtag: Daftar tagar yang relevan.

Status: (Misal: Draft, Menunggu Persetujuan, Dijadwalkan, Diterbitkan).

13. Perusahaan menentukan tujuan menggunakan kerangka kerja SMART:

Specific (Spesifik): Misal, "Meningkatkan followers Instagram" (bukan "menjadi lebih
populer").

Measurable (Terukur): "Mendapat 1.000 followers baru."

Attainable (Dapat Dicapai): Realistis berdasarkan sumber daya yang ada.

Relevant (Relevan): Tujuan tersebut harus mendukung tujuan bisnis yang lebih besar.
Timely (Tepat Waktu): "Dalam 3 bulan ke depan."

Keberhasilan diukur dengan melacak Key Performance Indicators (KPI) yang sesuai dengan
tujuan. Jika tujuannya Brand Awareness, KPI-nya adalah Reach (Jangkauan) dan Impressions.
Jika tujuannya Engagement, KPI-nya adalah Engagement Rate (like, komen, share).

14. Langkah-langkah agar rencana kampanye sukses, diantaranya :
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Tentukan Tujuan (Goals): Apa yang ingin dicapai? (Lihat Q13).

Tentukan Target Audiens: Siapa yang ingin Anda jangkau? Buat persona audiens.
Pilih Platform: Di mana audiens tersebut berada? (Lihat Q6).

Buat Strategi Konten: Pesan apa yang ingin disampaikan dan format apa yang akan
digunakan.

Tentukan Anggaran dan Sumber Daya: Berapa banyak uang dan tenaga yang akan
dialokasikan.

Jadwalkan dan Eksekusi: Buat kalender konten dan mulai posting.

Pantau dan Analisis: Lacak KPI secara real-time.

Optimasi: Sesuaikan strategi berdasarkan data. Apa yang berhasil? Apa yang tidak?
Lakukan penyesuaian.

15. Hashtag (#) berfungsi sebagai sistem pengarsipan atau katalogisasi konten.



Meningkatkan Jangkauan: Ketika Anda menggunakan hashtag (misal: #ResepKue),
konten Anda akan muncul di halaman tagar tersebut. Pengguna yang tidak mengikuti
Anda tetapi mengikuti atau mencari tagar tersebut dapat menemukan konten Anda. Ini
adalah cara untuk menjangkau audiens baru (discovery).

Meningkatkan Keterlibatan: Menggunakan tagar yang relevan atau tagar komunitas
(misal: #PecintaKopi) akan menarik audiens yang memiliki minat spesifik pada topik
tersebut, sehingga mereka lebih cenderung untuk berinteraksi (like atau komen)
dengan konten Anda.

16. Influencer telah membangun hubungan dan kepercayaan (kredibilitas) dengan audiens
mereka. Saat influencer merekomendasikan sebuah produk, itu dilihat sebagai validasi dari
pihak ketiga yang tepercaya, bukan sekadar iklan.

Peningkatan Kredibilitas: Audiens berpikir, "Jika [influencer favorit saya]
menggunakannya, itu pasti bagus."

Peningkatan Jangkauan: Merek Anda langsung diekspos ke ribuan (atau jutaan)
pengikut influencer tersebut.

Contoh: Kampanye Starbucks #WhiteCupChallenge. Starbucks mendorong
pelanggan untuk menggambar di cangkir putih mereka dan membagikannya. Mereka
juga berkolaborasi dengan influencer seni dan gaya hidup untuk mempromosikan
kontes tersebut, yang dengan cepat menyebar dan menghasilkan ribuan user-generated
content (konten buatan pengguna) yang otentik.

17. Tantangan dalam menghadapi Social Media Marketing dan cara mengatasinya diantaranya

Perubahan Algoritma: Jangkauan organik menurun karena platform ingin pengguna
membayar iklan.
o Solusi: Fokus pada pembuatan konten berkualitas tinggi yang engaging
(memicu interaksi) dan diversifikasi platform.
Saturasi Konten: Terlalu banyak konten bersaing untuk mendapatkan perhatian
audiens.
o Solusi: Buat konten yang unik, otentik, dan memberikan nilai
(edukasi/hiburan).
Kurangnya Interaksi: Memposting tapi tidak ada yang merespons.
o Solusi: Ajukan pertanyaan, buat konten interaktif (polling), dan aktif membalas
setiap komentar.
Keterbatasan Anggaran: Tidak punya uang untuk iklan atau alat (tools).
o Solusi: Fokus pada strategi organik, manfaatkan UGC, dan pilih satu platform
untuk dikuasai terlebih dahulu.
Mengukur ROI: Sulit membuktikan bahwa SMM menghasilkan penjualan.
o Solusi: Gunakan tracking (seperti UTM) dan fokus pada metrik yang tepat
sesuai tujuan (misal: conversion rate).

18. Ketiga metrik ini mengukur tahapan berbeda dalam perjalanan pelanggan:



e Reach (Jangkauan): Jumlah total orang unik yang melihat konten Anda.

o Penting untuk: Mengukur Brand Awareness. Apakah pesan Anda dilihat orang?

o Engagement (Keterlibatan): Jumlah interaksi (suka, komentar, bagikan, simpan)
pada konten Anda.

o Penting untuk: Mengukur seberapa relevan dan menarik konten Anda bagi
audiens. Apakah mereka peduli?

o Conversion Rate (Tingkat Konversi): Persentase pengguna yang melakukan
tindakan yang diinginkan (misal: mengklik tautan, mendaftar, membeli) setelah
melihat konten Anda.

o Penting untuk: Mengukur efektivitas pemasaran dalam menghasilkan hasil
bisnis (ROI). Apakah SMM Anda menghasilkan uang?

19. Click-Through Rate (CTR) adalah persentase orang yang mengklik tautan pada iklan
Anda dari total orang yang melihat iklan tersebut (Impresi).

CTR sangat penting untuk menilai efektivitas copywriting dan visual iklan Anda.

e CTR Tinggi: Menunjukkan bahwa iklan Anda sangat relevan dan menarik bagi target
audiens. Pesan, gambar, dan ajakan (Call to Action/CTA) Anda berhasil meyakinkan
mereka untuk mengambil langkah berikutnya.

e CTR Rendah: Menunjukkan bahwa iklan Anda tidak relevan, membosankan, atau
ditampilkan ke audiens yang salah.

20. Perbedaan Matriks Kuantitatif & Kuantitatif dalam pengukuran Efektivitas Social Media
Marketing, dan Contohnya :

o Metrik Kuantitatif: Data berupa angka yang dapat diukur secara objektif. Metrik ini
menjawab "Apa" dan "Berapa banyak".
o Contoh: Jumlah followers, Reach, Engagement Rate (5%), Conversion Rate
(2%), CTR (3%).
e Metrik Kualitatif: Data berupa konteks dan sentimen. Metrik ini menjawab
"Mengapa". Ini adalah data deskriptif.
o Contoh: 1si komentar pelanggan (apakah mereka memuji atau mengeluh?),
analisis sentimen (apakah audiens merespons secara positif atau negatif?), dan
umpan balik yang diterima melalui DM.

Keduanya penting. Angka (kuantitatif) memberi tahu Anda apa yang terjadi, sementara
konteks (kualitatif) memberi tahu Anda mengapa itu terjadi.

21. Analisis berkala penting untuk optimasi. Media sosial bersifat dinamis; apa yang berhasil
bulan lalu mungkin tidak berhasil bulan ini.

e Mengapa Penting: Untuk memahami kinerja, mengidentifikasi tren, dan
membuktikan ROI. Tanpa analisis, Anda hanya "menebak-nebak".
o Pengaruh pada Strategi:



o Jika data menunjukkan video Reels mendapatkan engagement 3x lebih tinggi
daripada pos gambar, strategi ke depan harus lebih banyak memproduksi
video Reels.

o Jika data menunjukkan audiens paling aktif pada jam 7 malam, strategi ke
depan adalah menjadwalkan postingan pada jam tersebut.

o Jika data menunjukkan iklan A memiliki CTR jauh lebih tinggi daripada iklan
B, strategi ke depan adalah menghentikan iklan B dan mengalokasikan
anggaran ke iklan A.

22. Contoh Kampanye dari Social Media Marketing, dari Perusahaan Terkenal dan elemen
yang membuat mereka berhasil :

o Kampanye: Spotify "Wrapped"
e Elemen Keberhasilan:

1. Personalisasi: Setiap pengguna mendapatkan ringkasan unik berdasarkan data
pendengaran mereka sendiri. Ini membuat pengguna merasa spesial.

2. Sangat Mudah Dibagikan (Shareable): Spotify mendesain "Wrapped" dalam
format visual yang menarik (seperti stories) sehingga mudah dibagikan di
Instagram atau Twitter.

3. Memicu FOMO (Fear Of Missing Out): Ketika semua orang membagikan
"Wrapped" mereka, pengguna yang tidak menggunakan Spotify merasa
ketinggalan.

4. UGC Gratis: Kampanye ini mengubah jutaan penggunanya menjadi promotor
merek, menghasilkan iklan dari mulut ke mulut (word-of-mouth) organik
secara besar-besaran.

23. Starbucks adalah ahli dalam User-Generated Content (UGC). Mereka melakukannya
melalui kontes musiman:

o Kampanye: #RedCupContest (saat musim liburan) atau #WhiteCupChallenge.

e Mekanisme: Starbucks merilis cangkir edisi terbatas mereka (misal: cangkir merah
polos saat Natal) dan mengundang pelanggan untuk berkreasi (menggambar, memotret
dengan artistik) dengan cangkir tersebut.

o Cara Meningkatkan Interaksi: Pelanggan membagikan foto mereka dengan tagar
tersebut untuk mendapat kesempatan di-repost (dibagikan ulang) oleh akun resmi
Starbucks atau memenangkan hadiah. Ini mendorong ribuan pelanggan untuk
berpartisipasi, memberikan Starbucks konten otentik gratis, dan menciptakan rasa
kebersamaan (komunitas) di sekitar merek.

24, Strategi Red Bull di YouTube adalah menjadi penerbit (publisher), bukan pengiklan.

o Citra Brand: Red Bull tidak menjual minuman energi; mereka menjual gaya hidup
adrenalin tinggi, petualangan, dan keberanian.
o Strategi Konten (Content Strategy):
1. Konten Ekstrem (Hero Content): Mereka tidak membuat iklan tentang
minuman mereka. Sebaliknya, mereka membiayai dan memproduksi acara
olahraga ekstrem berbiaya sangat besar. Contoh paling terkenal adalah "Red



Bull Stratos," di mana Felix Baumgartner melakukan lompatan terjun payung
dari stratosfer.

2. Fokus pada Atlet: Channel mereka berfokus pada cerita dan pencapaian atlet
yang mereka sponsori (pembalap F1, snowboarder, peselancar).

3. Kualitas Produksi Tinggi: Video mereka memiliki sinematografi berkualitas
film.

Red Bull berhasil mengasosiasikan merek mereka dengan pencapaian manusia yang luar biasa.

25. Kampanye "Just Do It" (dan variasinya seperti "#DreamCrazy" dengan Colin Kaepernick)
mengajarkan bahwa:

Fokus pada "Mengapa'" (Why), Bukan "Apa'" (What): Nike jarang memposting
foto produk dengan harga. Sebaliknya, mereka memposting cerita inspiratif dan
emosi. Mereka tidak menjual sepatu; mereka menjual motivasi dan semangat juang.
Ambil Sikap (Take a Stand): Nike tidak takut mengambil sikap dalam isu-isu sosial
(seperti dalam kampanye #DreamCrazy). Meskipun kontroversial, ini memicu
percakapan (conversation) yang masif dan membangun loyalitas yang sangat kuat
dari audiens yang setuju dengan nilai-nilai tersebut.

Membangun Komunitas: Konten mereka mengundang audiens untuk menjadi bagian
dari gerakan "Just Do It". Interaksi yang terjadi bukan "sepatu bagus", melainkan
"Saya terinspirasi".

26. Algoritma media sosial (terutama Facebook dan Instagram) terus berubah, tetapi tujuannya
sama: menjaga pengguna di platform selama mungkin.

Dampaknya: Platform-platform ini cenderung memprioritaskan konten dari teman
dan keluarga serta konten yang menghasilkan interaksi tinggi (komentar, shares)
daripada postingan bisnis biasa.

Efek: Ini menyebabkan penurunan drastis jangkauan organik (reach) untuk
halaman bisnis. Sebuah bisnis mungkin memiliki 10.000 followers, tetapi postingan
mereka mungkin hanya dilihat oleh 500 orang.

Konsekuensi: Bisnis "dipaksa" untuk membayar iklan (paid reach) agar konten
mereka dilihat, atau mereka harus membuat konten yang sangat menarik agar bisa
bersaing.

27. Tantangan Utama dalam menjaga keterlibatan audiens di media sosial, ialah :

Kelelahan Konten (Content Fatigue): Audiens dibombardir dengan konten setiap
hari. Membuat mereka tetap tertarik itu sulit.

Persaingan Ketat: Anda tidak hanya bersaing dengan kompetitor, tetapi juga dengan
postingan teman, keluarga, dan kreator besar.

Tren yang Cepat Berubah: Apa yang viral hari ini (misal: tren suara TikTok)
mungkin sudah basi minggu depan. Sulit untuk terus mengikuti.

Keterbatasan Sumber Daya: Menghasilkan konten berkualitas tinggi secara
konsisten membutuhkan banyak waktu dan kreativitas.



28. Krisis di media sosial menyebar dengan cepat. Penanganan yang efektif meliputi:

1.

Kecepatan (Speed): Jangan abaikan. Tanggapi dengan cepat sebelum isu tersebut
meledak.

Transparansi dan Kejujuran: Akui masalahnya. Jangan mencoba menutup-nutupi
atau menghapus komentar negatif (kecuali spam).

Empati: Tunjukkan bahwa Anda memahami mengapa pelanggan marah atau kecewa.
Bawa ke Saluran Pribadi: Berikan respons publik singkat (misal: "Kami mohon maaf
atas pengalaman ini. Bisakah Anda mengirimkan detailnya melalui DM agar kami
dapat membantu?"), lalu selesaikan masalahnya secara pribadi (DM/Email).

Siapkan Rencana (Crisis PR): Perusahaan besar memiliki strategi PR krisis yang
sudah disiapkan untuk berbagai skenario.

29. Tantangan Bisnis dalam mengelola banyak platform sekaligus, dan cara mengatasinya :

Tantangan:
o Intensif Waktu: Membuat konten, menjadwalkan, dan membalas komentar di
4-5 platform sangat memakan waktu.
o Adaptasi Konten: Konten yang berhasil di LinkedIn (profesional) tidak akan
berhasil di TikTok (menghibur). Konten harus disesuaikan.
o Konsistensi Merek: Sulit menjaga suara dan visual merek tetap konsisten di
semua platform.
Cara Mengatasi:

1. Fokus: Pilih 1-2 platform utama di mana audiens target Anda paling aktif.
Lebih baik hebat di 2 platform daripada biasa-biasa saja di 5 platform.

2. Gunakan Alat Manajemen (Tools): Gunakan fools seperti Hootsuite, Sprout
Social, atau Buffer untuk menjadwalkan postingan dan mengelola semua pesan
masuk dalam satu dasbor.

3. Repurposing Content (Mengolah Ulang): Buat satu konten "pilar" (misal:
video YouTube 10 menit), lalu olah ulang menjadi beberapa konten kecil
(misal: 3 klip Reel, 5 kutipan gambar, 1 artikel blog).

30. Ini disebut Repurposing (Mengolah Ulang) atau Evergreen Content Strategy.

Update Konten Lama: Ambil artikel blog dari tahun lalu (misal: "Tren SMM 2024"),
perbarui datanya, dan publikasikan ulang sebagai "Tren SMM 2025".
Ubah Format:

o Ubah artikel blog populer menjadi thread Twitter atau carousel Instagram.

o Ubah video YouTube yang panjang menjadi beberapa klip video pendek

(Reels/TikTok).

o Ubah data statistik dari studi kasus menjadi infografis yang menarik.
Fokus pada Konten Evergreen: Buat konten yang relevansinya bertahan lama
(konten "Evergreen"), seperti panduan "Cara Kerja [Topik]" atau "Mengapa [Konsep]
Penting," yang tidak terlalu bergantung pada tren sesaat.



