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1. ContentMarketing
Content marketing adalah satu teknik mengemas dan menyampaikan satu

pesan yang berharga, menarik, relevan, dan konsisten pada satu kelompokaudiens

dengan tujuan untuk mengajak mereka melakukan sesuatu (action), seperti beli,

unduh, dukung/pilih, gunakan, datang, main, klik, donasi, dll. Tujuan akhirnya, tentu

saja untukmenambahnilai lebih sesuai tujuan komunikasi ataubrand.

a. Peranmedia sosial dalamcontentmarketing

Salah satu kanal yang sering digunakan tentunya adalah media sosial.

Media sosial merupakan sebuah kanal yang cukup unik, dengan melalui media

sosial kita menjadi dekat dengan konsumen. Media sosial berperan penting

dalambranding karenabeberapaalasan sebagai berikut:

● Mudahmenjangkau konsumen

● Meningkatkanbrandawareness

● Dapatberinteraksi langsungdengan target konsumen

● Media sosial dapatmeningkatkan kepercayaanaudiens kepadaproduk kita

sehinggadapatmenghasilkanpenjualan
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● Media sosial dapatdiukur

b. Karakteristikmedia sosial dalammarketing

Berikut karakteristik beberapa media sosial yang sering digunakan dalam

marketing:

● Facebook

Media sosial ini cocok digunakan untuk membangun komunitas, khususnya

untukgenerasi YdanX.

● Twitter (sekarangX)

Media sosial ini cocok digunakan untuk membentuk atau mengikuti

percakapan.

● Instagram

Media sosial ini cocok digunakan untuk menjangkau audiens yang cukup

luas, khususnyagenerasi Y.

● LinkedIn

Media sosial ini cocok digunakan untuk menjangkau audiens di dunia

profesional.

● TikTok

Media sosial ini cocok digunakan untuk menjangkau audiens yang sangat

luas, khususnyagenerasi YdanZ.

● YouTube

Media sosial ini cocok digunakan untuk menjangkau audiens yang luas dan

mempublikasikan long formcontent.

c. Membangunbranddimedia sosial

Membangunbranddimedia sosialdapatdilakukandengan langkahberikut:

● Mengenal audiens dengan baik. Terdapat dua cara untuk mengenal target

audiens, pertama, mengecek dokumen perusahaan. Setiap perusahaan

umumnya memiliki dokumen tersendiri seputar siapa target audiens

mereka. Kedua, melakukan wawancara mendalam.Hal ini bisadilakukan jika

perusahaanbelummemiliki dokumenaudiens/user persona.

● Mengetahui perananbrand/produk kitadalamkehidupan target audiens.
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● Memiliki ciri khas yangmenjadi pembedadenganproduk lain.

● Membuat konten yang disukai oleh audiens, denganmembuat konten yang

relevan dengan target audiens.Selain itu, terdapat faktor lainnya yaitu

mampu menarik perhatian audiens dan menjaga rasa penasaran audiens

terhadapkonten kita (attention andcuriosity gap).

2. Content Research
a. Mengapaharusdilakukan riset konten?

● Mencari tipe konten yangpalingpas untuk targetmarket

● Menciptakangayapenyampaian konten yangunik untukbrand kamu

● Bikinbrand kamu jadi “kesayangan” netizen

● Membanguncustomer journey yangkonsisten hingga “pembelian”

● Membangunkomunitas yang loyal

● Viral

b. Caramelakukan riset konten

● Memahamiproduct knowledgedanpastikan informasi tersampaikan

Memahami produk baik dari jenis, fungsi, manfaat, penggunaan,

kelebihan/kekurangan, positioning, karakter. Gunakan 5W+1H (what, when,

where,who,why+how). Pastikan informasi tersampaikan.

● Mengenali target audiensdanmemahami aspirasi darimereka

Mengenali siapa yang akan diajak bicara: demografis (usia, pendapatan,

jenis kelamin, tingkat pendidikan, lajangataumenikah, ras, jabatan, agama),

geografis perilaku.karakter, psikografis (keyakinan, nilai, kepribadian, dan

gayahiduppelanggan).

● Memahami laporan riset agar lebihdekatdenganaudiens

Membaca risetmarketing terkait product knowledge dan target audience.

Mencari tahu tentang tren terkini darimedia/socialmedia trend.

● Mencari tahumengenai kompetitor danbrandpanutan
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Pelajari cara kompetitor atau brand/akun dengan komunitas besar

menyampaikan pesannya. Kenali juga akun non kompetitor yang memiliki

targetmarket samadalammenyampaikan kontennya.

● Menangkanhati audiens

Ajak audiens untuk “selalu menunggu” konten kita karena mereka mulai

“butuh”dan “nyaman”dengankonten-konten yangkitabikin.

c. Caramemahami audiens

● Pahami apa saja hal-hal yangmerekacari di sosialmedia

● Kenali brand kita, pastikan apakah kita bisa memberikan konten yang

mereka suka

● Buat beberapa jenis konten sesuai dengan konten pilar yang sudah

ditentukan/disepakati oleh brand. Jangan raguuntukpostdancekhasilnya.

Maksimalkan jenispost yangpalingbagus hasilnya (lead to follow, reachand

impression, interaction)

● Buat catatan progres insight tiap konten, bikin lebih banyak kontendengan

formula yang paling berhasil. Lalu, ketika performance konten tersebut

sudahberkurang (saturated), ulangi proses testing lagi.

3. Content Planning
Setelah kita belajar mengenai content research, penting bagi kita untuk

mengaplikasikannya pada content planning. Banyak yang salah kaprah dalam

pembuatan konten, diantaranya:

● Hanya membuat konten yang terfokus pada bisnis sendiri. Konten yang dibuat

seharusnya terfokuspada target audiens.

● Menganggap bahwa membuat konten berarti sudah melakukan content

marketing.

● Tidakmemiliki targetdanangka yangbisadiukur.

● Tidakmenaruhperhatianpadadistribusi konten yangefektif.

● Tidakpernahmelakukanevaluasi.

a. Membuatbrand statement
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Brand statement merupakan satu penjelasan singkat tentang target

audience, karakteristik dan demografi, brand positioning, keunikan dan fungsi

brand yang ingin ditampilkan), dan brand persona, karakter/sifat brand yang

inginditunjukkanpadaaudiens.

● Target audiens

- Berdasarkandemografis: gender, usia,wilayah tinggal, dll.

- Berdasarkanpsikografi: karakter, kebiasaan, pilihanmedia, dll.

● Brandpositioning

Yaitu keunikandan fungsibrand yang inginditampilkan.

● Brandpersona

Yaitu karakter/sifatbrand yang inginditunjukkanpadaaudiens.

b. Menyusunpilar konten (content pillar)

Pilar konten merupakan jenis-jenis konten yang akan disiapkan untuk

brand kamu beserta tujuan atas pemilihan jenis konten tersebut. Dalam

menyusun pilar konten, penting untuk dapat memahami konten seperti apa

yang dibutuhkan sesuai dengan karakter audiens yang menjadi target dan

seberapa besar porsi untuk tiap jenis konten di akun brandmilik kamu. Berikut

salah satu contohdari pilar konten:
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Gambar 10.Content Pillars

(Sumber: loriballen.com)

4. Copywriting
Content writing merupakan proses menulis materi yang secara umum

memiliki bentuk yang lebihpanjang, fokuspada informasi,mendidik ataumenghibur

pembaca. Copywriting tentunya berbeda dengan content writing, copywriting

merupakan proses menulis materi pemasaran dan promosi persuasif yang

memotivasi oranguntukmengambil bentuk tindakan, sepertimelakukanpembelian,

mengklik, ajakan, hingga mempengaruhi orang untuk menghubungi bagian

penjualan.
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Perbedaan antara copywriting dengan content writing dijelaskan pada tabel

berikut:

Copywriting ContentWriting

Tujuan Mengajak pembeli untuk membeli

produk.

Mengedukasi,

memberikan informasi,

hiburan.

Output Tampilan di ads, tagline, dan tipe

copymarketing.

Artikel, socialmediapost,

dan lain-lain

Placement Billboard, social media, landing

page, iklan YouTube, e-mail

marketing, broadcast message,

dan lain-lain.

Script YouTube, podcast,

blog, e-book, social

media, newsletter, dan

lain-lain

a. Persiapandalamcopywriting

● Menentukan tujuan penulisan copy, misalnya menarik followers,

meningkatkan share and like, dll.

● Mengetahui dan memahami target audiens dengan menggunakan user

persona.

● Memahami produk yang kamu jual dan tawarkan kepada audiens. Pastikan

kamu jujur dalammemberi informasi terkait produkmilikmu.

● Memahami dan menentukan cara penyampaian atau gaya komunikasi

sesuai dengan target audiens.

● Memahami karakter sosialmedia yangakandigunakan.

● Menentukan jenis copy yang akan digunakan, misalnya sederhana,

bercerita, imajinatif, jujur, lebay, eksklusif, dll.

b. Anatomicopywriting

● Headline/judul

● Isicopywriting
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● Call to action

c. Formulacopywriting

Terdapat banyak formula yang dapat digunakan dalam copywriting,

berikut salah tiga formulacopywriting yangdapatdigunakan:

1) PAS (Problem-Agitate-Solution)

● Problem: angkatpermasalahan yangdialami audiens

● Agitate: menunjukkan bahwa kamu memahami permasalahan tersebut

danbuatlahpermasalahan tersebut terlihatmenakutkan

● Solution: memberi informasi bahwaprodukmudapatmenjadi solusi dari

permasalahan tersebut

2) BAB (Before-After-Bridging)

● Before: situasi atau kondisi yangdihadapi oleh audiens saat ini.

● After: kondisi yangdirasakanoleh audiens setelah terpecahkan.

● Bridge: solusi yangbisadiselesaikanolehproduk yangkamu tawarkan.

3) AIDA (Attention-Interest-Desire-Action)

● Attention: curi perhatian audiensdenganheadline

● Interest: buat audienspenasarandanantusias untuk lanjutmembaca

● Desire:buat audiens semakin inginmembeli produk kamu

● Action:memberi solusi kepadaaudiens

d. Kesalahan yang seringdilakukancopywriter

● Tidak kreatif

● Terlalu kakuatau tidakopen-minded

● Berpikir kalo skill ini adalah sebuahbakat

● Perfeksionis, tapi tidakconversion-goals

● Tidakmarket-sentris

● Tidakmempelajari formulacopywriting

● Menganggapcopywriterhanya sekadar “menulis”

5. Content Implementation forDigitalMarketing
Dalammembuat kontenpastikanmemenuhi nilai-nilai berikut:
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a. Selalu berusaha memiliki relevansi. Relevan dalam berbagai hal yang dialami

ataudi sekitar target audiens.

b. Selalu berusaha membuat audiens merasa dekat dengan brand, yaitu dengan

melakukan komunikasi duaarahdan tidak asik sendiri.

c. Berusaha menerapkan STEPPS. STEPPS merupakan rumusan yang dirangkum

oleh Jonah Berger untuk membantu dalam pembuatan konten yang mudah

tersebar luas.

● Social currency: konten yang dibuat membuat orang lain merasa bangga

atauberbedaketikamenyebarkan konten tersebut.

● Triggers: konten yangdibuatmenjadi topofminebagi audiens.

● Emotion: konten yangdibuatmampumemberikanemosi bagi audiens.

● Public: konten yang dibuat familiar/trend atau berusaha tidak

menyembunyikanbanyakdata.

● Practical Value: konten yangdibuatdapatdipraktikanoleh audiens.

● Stories: konten yang dibuat menggunakan pendekatan story telling

sehinggapenyampaian kontenmenjadi lebihbaik.

6. SocialMediaAnalytics
Analisis media sosial adalah proses mengumpulkan dan menganalisis data

audiens yang dibagikan di jejaring sosial untuk meningkatkan keputusan bisnis

strategis perusahaan. Media sosial dapat menguntungkan bisnis dengan

memungkinkan pemasar melihat tren perilaku konsumen yang relevan dengan

industri bisnis dandapatmempengaruhi keberhasilan upayapemasaran.

a. Mengumpulkandata

Membahas analitik media sosial tentunya berkaitan dengan data media

sosial. Hal pertama yang dilakukan saat akan melakukan analisis adalahdengan

mengetahui dan mengenal metrik-metrik di media sosial yang digunakan.

Berikutmetrik-metrik yang terdapatdimedia sosial:

● Impressions : berapa kali 1 akun (uniquecontent)melihat konten kita
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● Reach: berapa banyak akun yang melihat konten kita. Satu akun dapat

dihitungberulang.

● Engagements: jumlah interaksi pada konten kita (like, comment, share,

save)

● Profile activities: jumlah interaksi padapostingan kita (like, comment, share,

save).

● Likes: sekedar suka atau terkoneksi dengankontenmu.

● Shares: suka dengan konten kita hingga dibagian ke user lain agar dapat

melihat juga,

● Comments: konten yangkitabuatmemicupercakapanatauperdebatan.

● Saves: konten kita insightful atau audiens inginmelihat lagi konten yangkita

buat.

● Views: berapabanyak akun yangmelihat konten kita.

● Replies:berapabanyak akun yangmembalaspost viaDM.

● Navigations:membaca jumlah akun yangmengikuti rangkaianpost.

● Watch through rate: persentaseakun yangmengikuti rangkaianpost.

● Completion rate per story: persentaseakun yangmengikuti rangkaian story

hingga selesai.

● Plays: berapabanyakpost yangdibuatdiputar.

b. Menganalisis konten

Analisis konten merupakan kegiatanmenganalisis keberhasilan satu akun

dalam membangun komunitasnya di media sosial. Datanya dapat digunakan

untuk menentukan konten yang paling pas untuk karakter audiens di akun

tersebut. Parameter yang dilihat biasanya engagement rate (ER) untuk

mengetahui total followers serta jumlah rata-rata likes dancommentsperpost.

Hasil analisis konten akan digunakan sebagai benchmark/acuan dalam

penentuan keyperformance indicators (KPI).

ER= total of engagement/total of followers * 100%

Tahapandalammenganalisis kontenadalah sebagai berikut:

11



● Cekdatadanambilmetrik-metrik yangperludihighlight.

● Sajikandatadanberikan insight.

● Cek analisis data dan minta pendapat orang luar untuk analisis kualitas

konten.

● Tesdanevaluasi untukbuktikan asumsi.

● Membuat social media summary untuk memudahkan penyajiandananalisis

data.

● Membuat report.

c. Re-strategy

Salah satu tujuan dalam menganalisis konten adalah untuk memperoleh

strategi konten berikutnya. Hal ini dapat dilakukan dengan, pertama mengikuti

best content yang pernah dibuat. Kedua, konsisten dalam mengisi report.

Ketiga, jangan raguuntukbereksperimen.
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