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Pendahuluan

Perkembangan perekonomian di Indonesia semakin pesat. Kompleksnya,
sistem perekonomian ini menyebabkan bisnis Usaha Mikro, Kecil dan
Menengah atau biasa disebut UMKM mengalami tantangan dalam menjual
produknya. UMKM memainkan peran besar dalam pertumbuhan ekonomi
Indonesia, mencapai 99% dari seluruh unit usaha. Kontribusi UMKM
terhadap PDB juga mencapai 60,5% dan mempekerjakan 96,9% dari total
tenaga kerja domestik. Dikutip dari sensus keuangan 2016 serta SUTAS
2018, Kabupaten Sidoarjo berada pada peringkat ke-15 berasal 38 kota dan
kabupaten di Jawa Timur yang memiliki unit terbanyak. Menurut Data
Koperasi dan UMKM Kabupaten Sidoarjo tahun 2023, terdapat 150.806
unit UMKM dengan 68 jenis usaha yang tersebar di 18 kecamatan.

Kontribusi UMKM terhadap PDB Indonesia

Dari tahun ketahun, perkembangan UMKM di Sidoarjo mengalami perkembangan yang cukup pesat. Hingga saat ini, 

produk UMKM di Sidoarjo telah berhasil menembus pasar internasional dan meningkatkan taraf volume penjualan 

hingga 350%, dapat dipastikan akan terus meningkat setiap tahunnya
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Pendahuluan (Lanjutan)
Dalam hal ini, pencapaian volume penjualan dalam suatu usaha harus diperhatikan karena volume penjualan sangat

berpengaruh terhadap besar kecilnya laba yang akan diperoleh. Tujuan dari volume penjualan ini adalah untuk

memperkirakan jumlah keuntungan yang dihasilkan dari penjualan produk ke konsumen dan biaya yang terlibat. Naik

turunnya volume penjualan dapat terjadi karena beberapa faktor yang mempengaruhinya. Salah satunya adalah

pemanfaatan teknologi internet sebagai media mengenalkan produk dan jasa agar diketahui oleh masyarakat atau biasa

disebut digital marketing seperti menggunakan media sosial atau marketplace sebagai platform berjualan agar dapat

lebih mudah dijangkau oleh konsumen atau calon konsumen lokal maupun mancanegara.

Selain dengan memanfaatkan digital marketing untuk meningkatkan volume penjualan, pelaku UMKM juga harus

memiliki sarana yang tepat untuk melakukan strategi dalam memasarkan produknya. Salah satu fondasi yang menjadi

dasar dibangunnya perencanaan bisnis secara keseluruhan adalah strategi pemasaran. Strategi pemasaran adalah

serangkaian tujuan dan sasaran kepada aktivitas pemasaran perusahaan di semua tingkatan dalam menghadapi

persaingan yang selalu berubah. Pebisnis harus memiliki strategi pemasaran agar dapat bersaing, produknya semakin

dikenal dan perusahaan bisa mendapatkan keuntungan lebih besar.

Dari fenomena tersebut, penulis simpulkan untuk memilih judul “Analisis Digital Marketing Dan Strategi Pemasaran

Dalam Meningkatkan Volume Penjualan UMKM” dengan alasan ingin mengetahui apakah penerapan digital marketing

dan strategi pemasaran akan berpengaruh dalam meningkatkan volume penjualan.
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Pendahuluan (Lanjutan)

Indikator strategi pemasaran

menurut Swastha, 

diantaranya adalah :

1. Mencapai Volume 

Penjualan

2. Mendapatkan Laba

3. Menunjang 

Pertumbuhan 

Perusahaan 

Indikator strategi pemasaran

menurut Tull dan Kahle, 

diantaranya adalah :

1. Pemilihan pasar

2. Perencanaan produk

3. Penetapan harga

4. Tempat atau sistem 

distribusi

5. Promosi

Indikator digital marketing 

menurut Yaser Nasdini, 

diantaranya adalah :

1. Accessibility

2. Interactivity

3. Entertainment

4. Credibility

5. Informativeness 

VOLUME PENJUALANSTRATEGI PEMASARANDIGITAL MARKETING
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Research GAP

Nurdihayat menyatakan bahwa strategi

pemasaran berpengaruh terhadap

volume penjualan Kopi Borong Pada

CV. Berkat Asia Kabupaten Sinjai.

Sedangkan Feky Reken, Basri

Modding, Ratna Dewi menyatakan

bahwa digital marketing tidak

berpengaruh signifikan terhadap

peningkatan volume penjualan pada

Ciputra Tallasa Jo Makassar.

Soziduhu Waruwu, Yupiter Mendrofa, 

dan Sumangeli Gulo menyatakan

bahwa digital marketing berpengaruh 

terhadap volume penjualan dengan 

pengaruh sebesar 73,9%.

Hasil ini diperkuat oleh penelitian

Theresia Pradiani yang menyatakan

bahwa digital marketing berpengaruh

signifikan terhadap peningkatan

volume penjualan hasil industri

rumahan

STRATEGI PEMASARANDIGITAL MARKETING
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Novelty

Pada penelitian ini dilakukan di luar kampus guna untuk mengeksplore lebih luas, tepatnya pada
UMKM di Kecamatan Wonoayu yang memiliki unit UMKM sebanyak 6.634 menurut data Dinas
Koperasai Usaha Kecil dan Menengah Jawa Timur pada tahun 2023.

Selain itu, dari beberapa penelitian terdahulu yang telah dilakukan menunjukkan adanya Research
GAP dan celah penelitian dari tidak berpengaruhnya digital marketing secara signifikan untuk
meningkatkan volume penjualan. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk membarui
kesimpulan dari peneliti terdahulu serta memverifikasi ulang dan memperbaiki kerangka konsep
dengan menggabungkan kedua variabel yaitu digital marketing dan strategi pemasaran untuk
menghasilkan kesimpulan yang lebih valid dan membuktikan hipotesis bahwa digital marketing dan
strategi pemasaran akan berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan.
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Pertanyaan Penelitian

Apakah digital marketing berpengaruh positif dalam 

meningkatkan volume penjualan UMKM?

[H1 : Digital Marketing berpengaruh positif

signifikan terhadap Volume Penjualan.]

Apakah strategi pemasaran berpengaruh positif 

dalam meningkatkan volume penjualan UMKM?

[H2 : Strategi Pemasaran berpengaruh positif

signifikan terhadap Volume Penjualan]

Apakah digital marketing dan strategi pemasaran berpengaruh 

positif dalam meningkatkan volume penjualan?

[H3 : Digital Marketing dan Strategi Pemasaran berpengaruh 

positif signifikan terhadap Volume Penjualan]

1

2

3
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Metode Penelitian
Identifikasi

Masalah

Penetapan Tujuan

Pengumpulan Data

Data Primer Data SekunderPengumpulan Data

Pengambilan

Sampel

Analisis Data

Kesimpulan

Data primer diperoleh

langsung dari hasil

obeservasi dan

penyebaran angket pada

pelaku UMKM 

Kecamatan Wonoayu.

Data sekunder diperoleh

dari literatur seperti

jurnal, buku, karya

ilmiah dan internet yang 

berkaitan dengan

kegiatan penelitian.
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Metode Penelitian

Uji validitas

Uji Reabilitas

Uji Multikolineritas

Uji Normalitas

Uji Heteroskedastisitas

Uji Parsial

Uji Simultan

Regresi Linier Berganda

Uji Koefisien Determinasi R2

Pengambilan Sampel Teknik Analisis Data

Populasi : Pelaku UMKM Kecamatan Wonoayu

Sampel : 100 responden diantaranya 37 

responden di bidang fashion dan 63 responden di 

bidang kuliner.

Menggunakan teknik pengambilan sampel non

probability sampling berupa accidental sampling.

Dilaksanakan pada bulan Februari 2023
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Hasil Penelitian

Variabel Item rhitung rtabel Ket

X1.1 0,695 0,196 Valid

X1.2 0,738 0,196 Valid

Digital Marketing (X1) X1.3 0,688
0,196 Valid

X1.4 0,696 0,196 Valid

X1.5 0,727 0,196 Valid

UJI VALIDITAS

X2.1 0,617 0,196 Valid

X2.2 0,784 0,196 Valid

Strategi Pemasaran

(X2) X2.3 0,789
0,196 Valid

X2.4 0,811 0,196 Valid

X2.5 0,772 0,196 Valid

Y1 0,806 0,196 Valid

Volume Penjualan (Y) Y2 0,849
0,196 Valid

Y 0,766 0,196 Valid

UJI REABILITAS

Variabel
Cronbach’s 

Alpha
Ket

X1 0,750 Realible

X2 0,810 Realible

Y 0,726 Realible

Dari hasil uji validitas dapat disimpulkan bahwa, setiap

variabel dinyatakan valid.

Dari hasil uji reabilitas dapat disimpulkan bahwa, setiap

variabel dinyatakan realible.
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Hasil Penelitian
UJI NORMALITAS

UJI 

MULTIKOLINERITAS

UJI 

HETEROSKEDASTISITAS

Collinearity

Statistics
Ket

Toleranc

e VIF

(Constant)

Digital Marketing 

(X1)

0,436 2,295 Non 

Multikolinieritas

Strategi Pemasaran 

(X2)

0,436 2,295 Non 

Multikolinieritas

Dari hasil uji normalitas dapat disimpulkan

bahwa nilai residual berdistribusi normal atau

dinyatakan memenuhi asumsi normalitas.

Dari hasil uji multikolineritas dapat disimpulkan

bahwa tidak terjadi multikolinieritas.

Dari hasil uji heteroskedastisitas dapat

disimpulkan bahwa tidak terjadi

heteroskedastisitas 
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Hasil Penelitian

UJI PARSIAL UJI SIMULTAN

Hipotesis Thitung Sig. Hasil

H1 3,911 0 H1 Diterima

H2 3,033 0,003 H2 Diterima

Hipotesis Fhitung Sig. Hasil

H3 48,562 0 H3 Diterima

Hasil uji parsial dapat disimpulkan bahwa, H1 diterima

dan H2 diterima. Hal ini menunjukkan bahwa variabel

X1, X2 berpengaruh secara parsial terhadap variabel Y.

Hasil uji simultan dapat disimpulkan bahwa bahwa H3

diterima. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa,

variabel X1 dan X2 memiliki pengaruh secara simultan

terhadap variabel Y.
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Hasil Penelitian
REGRESI LINIER BERGANDA

UJI KOEFISIEN DETERMINASI R2

Pada uji regresi linier berganda dapat disimpulkan

bahwa variabel yang paling dominan berpengaruh

adalah variabel X1 digital marketing.

Pada uji koefisien determinasi R2 dapat

disimpulkan bahwa terdapat pengaruh

antara variabel X1 dan X2 terhadap

variabel Y sebesar 50% dan sisanya 50%

dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak

masuk dalam penelitian ini.
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Pembahasan

Berdasarkan hasil uji simultan, 

menunjukkan bahwa hipotesis H3 diterima

yang menandakan variabel independen yang 

meliputi X1 digital marketing dan X2 

strategi pemasaran memiliki pengaruh

positif secara simultan terhadap variabel

dependen Y volume penjualan.

Hasil ini relevan dengan penelitian Indri 

Ferdiani Suarna yang menunjukkan bahwa

volume penjualan dapat meningkat secara

signifikan melalui penggunaan e-commerce 

dan strategi promosi online

Berdasarkan hasil uji parsial, menunjukkan

bahwa hipotesis H2 diterima yang 

menandakan strategi pemasaran

berpengaruh positif yang signifikan

terhadap volume penjualan. Pelaku UMKM 

di Kecamatan Wonoayu menerapkan

strategi pemasaran sangat baik.

Hasil ini relevan dengan penelitian

Nurdihayat yang menunjukkan bahwa

strategi pemasaran berpengaruh terhadap

volume penjualan

Berdasarkan hasil uji parsial, menunjukkan

bahwa hipotesis H1 diterima yang 

menandakan digital marketing berpengaruh

positif yang signifikan terhadap volume 

penjualan. Pelaku UMKM di Kecamatan

Wonoayu tahu bagaimana cara

memanfaatkan perkembangan teknologi

dengan baik. 

Hasil ini relevan dengan penelitian Soziduhu

Waruwu, dkk. yang menunjukkan bahwa

digital marketing berpengaruh terhadap

volume penjualan sebesar 73,9%

Digital marketing berpengaruh terhadap

volume penjualan

Strategi pemasaran berpengaruh

terhadap volume penjualan

Digital marketing dan strategi pamasaran

berpengaruh terhadap volume penjualan
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Temuan Penting Penelitian
Dalam proses meningkatkan volume penjualan, pelaku UMKM menggunakan teknik pemasaran Digital
Marketing, diantaranya yaitu :

• Sosial media marketing, seperti Instagram, Facebook

• Marketplace. Salah satu platform jual beli yang sering digunakan oleh pelaku UMKM karena lebih mudah
menjangkau calon konsumen baru, dapat diakses dimana saja tanpa perlu menyediakan halaman website,
selain itu juga dapat terhubungan langsung dengan konsumen. Platform yang sering digunakan antaranya
Shopee, Tiktokshop, Tokopedia, Lazada, Gofood, Grabfood

• Google Bisnisku. Selain memanfaatkan sosial media, pelaku UMKM juga menggunakan Google Bisnisku
yang berfungsi untuk memudahkan konsumen mengetahui informasi suatu bisnis secara lengkap. Informasi
ini meliputi alamat, kontak, jam operasional, website usaha, hingga review konsumen. Dengan Google
Bisnisku, akan secara otomatis terdeteksi pada Google Maps.

• Endorsement, bentuk periklanan dengan menggunakan tokoh terkenal yang diakui, dan dipercaya
(Influencer). Dalam marketing, suatu produk/jasa yang diiklankan mendapat perhatian luas oleh pengguna
sosial media. Tidak jarang produk/jasa tersebut juga digunakan untuk menambah kepercayaan.
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Temuan Penting Penelitian

Strategi pemasaran yang sering digunakan oleh pelaku
UMKM Kecamatan Wonoayu dalam meningkatkan

volume penjualan, diantaranya adalah :

Memahami target pasar

Membuat produk & kemasan unik

Menetapkan harga yang sesuai

Menonjolkan kelebihan produk

Membuat website produk/toko online

Menjalin hubungan baik dengan konsumen

Lakukan promosi yang tepat & rutin
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Manfaat Penelitian

Manfaat Teoritis

Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan rujukan untuk

menambah wawasan dan pengetahuan mengenai faktor-faktor

yang dapat meningkatkan volume penjualan, serta juga

diharapkan sebagai sarana pengembangan ilmu pengetahuan

yang secara teoritis dipelajari di bangku perkuliahan. 

Manfaat Akademis

Manfaat akademis dalam penelitian ini adalah sebagai media 

referensi bagi peneliti selanjutnya yang nantinya menggunakan

konsep dan dasar penelitian yang sama, yaitu mengenai faktor

digital marketing dan strategi pemasaran dalam meningkatkan

volume penjualan

Manfaat Umum
Manfaat umum dari penelitian ini adalah sebagai media 

pertukaran pikiran mengenai digital marketing dan strategi

pemasarn di dalam sebuah organisasi atau perusahaan untuk

meningkatkan sebuah volume penjualan. 
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Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai pengaruh digital marketing dan strategi pemasaran
terhadap volume penjualan dengan teknik pengumpulan data menggunakan angket/kuesioner pada Googleform
kepada 100 responden yang merupakan Pelaku UMKM di Kecamatan Wonoayu dapat disimpulkan bahwa:

1. Digital Marketing berpengaruh positif signifikan terhadap Volume Penjualan.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa digital marketing berpengaruh positif signifikan secara parsial terhadap
volume penjualan. Variabel digital marketing juga merupakan variabel paling berpengaruh dalam penelitian ini.

2. Strategi Pemasaran berpengaruh positif signifikan terhadap Volume Penjualan.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran berpengaruh positif signifikan secara parsial terhadap
volume penjualan.

3. Digital Marketing dan Strategi Pemasaran berpengaruh positif signifikan terhadap Volume Penjualan.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa digital marketing dan strategi pemasaran berpengaruh positif signifikan
secara simultan terhadap volume penjualan.
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