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Pendahuluan

Keberadaan Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) memberikan manfaat yang besar bagi masyarakat. Selain itu,UMKM mempunyai
peran dalam proses pengembangan pariwisata serta proses budaya dan adat istiadat yang juga dapat dipertahankan melalui kreativitas yang
tercipta sejalan dengan usaha yang diciptakan. Keberadaan UMKM mampu meminimalisir pengangguran yang ada dan menjadi salah satu
cara untuk meningkatkan daya beli masyarakat sehingga mampu berkontribusi dalam meningkatkan dan menggerakkan perekonomian
nasional maupun internasional.

Kabupaten Sidoarjo mempunyai peringkat ke-15 dari 38 kota dan kabupaten di Jawa Timur yang mempunyai jumlah unit yang banyak,
dihitung dari sensus keuangan 2016 dan SUTAS 2018. Berdasarkan Data Koperasi dan UMKM Kabupaten Sidoarjo Tahun 2023, terdapat
150.806 unit UMKM. tersebar di 18 kecamatan, dengan 68 jenis usaha aktif yang berbeda

Dari tahun ke tahun Sidoarjo mengalami perkembangan yang cukup parah. Produk UMKM di Sidoarjo telah berhasil menembus pasar
internasional dan meningkatkan volume penjualan hingga tulisan ini dibuat, dan diperkirakan tren ini akan terus berlanjut setiap tahunnya.
Perkembangan UMKM yang sangat pesat, membuat pelaku UMKM semakin berlomba-lomba untuk mendapatkan pembeli sehingga dapat
meningkatkan volume penjualannya.

Di masa Pandemi Covid-19 ini, perubahan gaya hidup masyarakat yang sebelumnya hanya terlihat di pasar tradisional kini merambah ke gaya
hidup yang lebih inkonvensional. Hal inilah yang memotivasi para pemilik usaha untuk memanfaatkan teknologi digital dan gencar menjual
produknya di internet guna meningkatkan volume transaksi dan menghasilkan pendapatan lebih banyak. Dalam menjalankan suatu bisnis,
strategi pemasaran juga sangat dibutuhkan untuk meningkatkan volume penjualan.
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Pertanyaan Penelitian (Rumusan Masalah)
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Metode ( Kerangka Konseptual )

Dengan kerangka konseptual, peneliti dapat
berhipotesis bahwa :

Digital
@ H1 : Digital marketing berpengaruh secara parsial
terhadap volume penjualan
Strategl Volume .
PemasaranXZ Penjualan Y H2 . Strategi pemasaran berpengaruh secara
parsial terhadap volume penjualan
K
H3 : Kepuasan konsumen berpengaruh secara
parsial terhadap volume penjualan
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. Hasil Analisis

Berdasarkan hasil analisis data menggunakan software SPSS, maka
didapat hasil sebagai berikut:

Uji Validitas

Setiap item dalam serangkaian pertanyaan dapat diuji kecepatannya
melalui uji validitas SPSS untuk memastikan item tersebut up-and-up.

Uji Realibilitas

Dalam penelitian ini, Cronbach's Aloha digunakan untuk menentukan
dapat diandalkan atau tidaknya suatu alat ukur; jika hasilnya lebih dari
0,60, perangkat tersebut dianggap dapat diandalkan. Berikut tabel hasil
analisis reliabilitas berbasis SPSS




* Uji Normalitas

Untuk mengetahui apakah nilai sisa mengikuti distribusi normal
maka dilakukan uji normalitas. Memiliki data yang mengikufi
distribusi normal mengurangi kemungkinan kesalahan. Uji
Kolmogorov-Smirnov digunakan yang merupakan uji statistik non
parametrik. Yang mengatakan bahwa variabel fidak berdistribbusi
teratur apabila nilai probabilitasnya lebih kecil atau sama dengan
<a 0,05, dan terdistribusi normal bila nilai probabilitasnya lebih
besar atau sama dengan >a 0,05. Pada uji Kolmogrov data
berdistribusi normal jika nilai Sig pada Asymp.Sig. (2-tailed) 0,116>
0,05 yang diwakili oleh nilai p > 5%.
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Uji Multikolineritas

Uji multikolinearitas menentukan apakah terdapat hubungan linier
antara figa variabel independen atau lebih. Akan sulit unfuk
memisahkan pengaruh beberapa variabel independen terhnadap
variabel dependen jika hal ini terjadi. Anda dapat memeriksa
adanya multikolinearitas dengan mempertimbangkan:

1. Nilai tolerance > 0,10 non multikolonieritas atau sebaliknya
2. Nilai VIF < 10 non multikolonieritas atau sebaliknya.
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* Uji Heterokedastistas

Tujuan dari uji heteroskedastisitas adalah untuk mengidentifikasi
contoh ketidaksamaan variabel di antara sisa pengamatan.
Heteroskedastisitas harus dihindari dalam model regresi untuk
mendapatkan hasil terbaik. Heteroskedastisitas terjadi jika kondisi
INi tidak terpenuhi. Berikut tampilan hasil uji heteroskedastisitas SPSS.
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 Uji Parsial (Uji T)

Uji T digunakan untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh dari
se’nop variabel independen ternadap variabel dependen yang di
uji pada taraf signifikan 0,05 atau 5%. Secara teknis pengujiannya
dilakukan perbandingan antara nilai T hitung dengan nilai T tabel.
Untuk mengetahui pengaruh variabel X terhadap variabel Y
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* Regresi Linier Berganda

Untuk mengetahui sifat dan besarnya pengaruh suatu variabel
Independen terhadap variabel dependen digunakan analisis regresi
inier berganda

* Uji Koefisien Determinasi R2

Seberapa baik suatu model menggambarkan fluktuasi variabel terikat
diukur dengan koefisien determinasinya (R2). Koefisien determinasi
dapat dicari dari nol sampai satu. Jika nilainya mendekati 1 (satu),
maka secara praktis seluruh informasi yang diperlukan untuk
mengantisipasi perubahan variabel terikat dapat diperoleh dari
variabel bebas saja. Bila R2 mendekati 1 berarti seluruh faktor
iIndependen mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel
dependen.
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Pembahasan

* Terdapat pengaruh antara variabel X1 Digital Marketing terhadap variabel
Y Volume Penjualan

Berdasarkan hasil Uji T yang telah diolah menggunakan software SPSS, menunjukkan
bahwa hipotesis H1 di terima yang menandakan arah koefisien re%resi positif. Artinya
digital marketing berpengaruh positif yangUsi nifikan terhadap volume penjualan.
Penggunaan digital marketing di kalangan UMKM menjadi solusi meningkatkan
keuntungan penjualan. Penggunaan e-business, e-commerce, social media, social chat dan
bahkan beriklan sangat mendukung mereka dalam penjualan. Para pelaku UMKM dapat
dengan mudah mengakses sosial media atau marketplace pilihannya (accessibility), dapat
dengan mudah berkomunikasi secara denﬁan konsumen maupun calon konsumen
Enteractivity), dapat memberikan hadiah hiburan atau sebagai bentuk ucapan terima
asih karena telah berlangganan (entertainment), dapat dengan mudah memberikan
kepercayaan kepada konsumen maupun calon konsumen tentang produk mereka
f(credibi ity), dan dapat dengan mudah mengatur iklan untuk memberikan informasi
epada calon konsumen agar tepat sasaran (informative)
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Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai pengaruh strategi pemasaran
dan customer satisfaction terhadap peningkatan penjualan dengan teknik pengumpulan
data menggunakan angket/kuesioner pada Googleform kepada 100 responden yang
merupakan Pelaku UMKM di Kecamatan Porong dapat disimpulkan bahwa:

* Digital Marketing berpengaruh positif signifikan terhadap peningkatan volume penjualan

* Haisil penelitiaon menunjukkan bahwa digital marketing berpengaruh positif signifikan
secara parsial terhadap peningkatan volume penjualan.

* Strategi Pemasaran berpengaruh positif signifikan terhadap peningkatan volume
penjualan.

* Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran berpengaruh positif signifikan
secara parsial terhadadp peningkatan volume penjualan.

* Kepuasan Konsumen berpengaruh positif signifikan terhadap peningkatan volume

penjualan.

* Haisil penelitian menunjukkan bahwa kepuasan konsumen berpengaruh positif signifikan
secara parsial terhadap peningkatan volume penjualan.
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