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arketing Terhadap Omset Pen Jualan Bagi U
asa Pandemi

Abstrak
Penelitian ini dilakukan untuk mengetahu an Digital Marketing Terhadap Omset Penjualan Bagi
UMKM di Solo Raya Pada Masa Pandemi Covid-18; dalam penelitian ini terdapat fenomena bahwa terdapat
permasalahan dengan digital marketing yang telah dilakukan oleh para pelaku UMKM di Solo Raya, yang
masih kurang mempengaruhi pendapatan pelaku UMKM di Solo Raya selama pandemic covid-19.
Penelitian ini menggunakan teknik non probability sampling yaitu purposive sampling. Non
probability sampling adalah teknik pengambilan sampel yang tidak memberi peluang atau kesempatan bagi
setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel (Sugiyono 2018:84). Penelitian ini
menggunakan teknik non probability sampling yaitu teknik sampling jenuh. Menurut Suglyono (2017: 85)
teknik sampling jenuh adalah teknik penentuan sampel dimana semua anggota lasi di k
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marketing, Marketing, Sales Turnover
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Menindaklanjuti fenomena yang telah dijelaskan, penelitian melakukan pra surveikepada 31 responden
yang sesuai dengan kriteria penelitian. Hal tersebut dillakukan dengan tujuan untuk mengetahui tanggapan
konsumen terhadap digital marketing terhadap omset penjualan bagi UMKM di Solo Raya pada masa
pandemi covid-19.

TABEL 1.1
DIGITAL MARKETING

Pernyataan

nsumen

i seputar UMKM di Solo Raya

ijual

embuat konsumen tahu

arketing menjadi

marketing
hal lainnya.

No

Penjual ahli da

Sumber: Hasil pengolahan data, 20

eting diatas, dapat diketahui pernyat
ersedianya informasi seputar UMK
njawab “Iya” sehingga dapat diartikan
engenai seputar UMKM di Solo ray.
n informasi mengenai UMKM di
ositif karena pelaku UMK
terkecil ada dalam per|

digital
arik atau




ISSN : 2355-9357 e-Proceeding of Management : Vol.8, No.5 Oktober 2021 | Page 6556

87% 139

a memiliki targetpasar yang lu

Dari hasil prakuesioner Omzet Penjualan dia tahui bahwa item pernyataan dengan persentase
tertinggi yang menjawab “iya” ada pada “Pelaku di Solo Raya memiliki target pasar yang luas dan
besar” dengan 87% responden menjawab “iya”. Sehingga dapat diartikan bahwa sebagian besar pelaku UMKM
di Solo Raya memiliki target pasar yang besar atau luas, sehingga peluang untuk menjual produk semakin besar,
sehingga hal ini dapat dimanfaatkan sebaik- baiknya oleh pihak pelaku UMKM di solo raya. Kemudian angka
yang menjawab tidaktertinggi ada pada pernyataan “Modal usaha UMKM didapatkam dari investor” dengan74%
responden menjawab “tidak” sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian besar pelaku UMKM di Solo raya
membangun usahanya menggunakan uang pribadi, sehingga disaat pandemic covid-19 seperti ini tidak
mendapat dorongan dana untuk melakukan digital marketing dengan semak5|mal mungkm hal ini yang
MKM Solo raya untuk giat dalam melakukan digital market '
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angkuman Teori

Kerangka Pemikiran
Digital marketing disaat ini merupakan instru ngat penting dalam kegiatan bisnis, melalui digital
marketing sebuah perusahaan dapat mempromos roduknya dengan sangat mudah, cukup melalui social
media, web, dan media internet yang lainnya, perusahaan dapat memberikan informasi produk kepada
masyarakat. Dengan melakukandigital marketing, perusahaan dapat meningkatkan omzet penjualannya.

Dalam penelitian ini memiliki dua variabel, yaitu digital marketing (X) dan omzetpenjualan (Y).
Dimana masing-masing variabel memiliki dimensi yang berbeda-beda, berikut dibawah ini:

Menurut Damian (2016:41) digital marketing memiliki dimensi yang saling terhubung dengan
bauran pemasaran (4P) terutama dalam bagian promosi. Berikutdimensi digital marketing :

a. Optimal Mesin Pencari (SEO)

an berbasis klik pencaharian berbayar (PPC Advertisi
masyarakat online (Online PR)

ilakukan UMKM di Solo Raya ini selal
unnya omzet penjualan, hal ini membuat
tkan digitalmarketing yang diharapkan
rnal penelitian yang dilakukan oleh Mu

Digital Marketing (X) Omzet Penjualan (Y)

Harga Jual
a. Optimalisasi Mesin b. Produk
Pencari (SEO) _ _
b. Periklanan berbasis klik . BiayaPromost

pencaharian berbayar — d. Saluran Distribusi
(PPC Advertising) Mutu
c. Hubungan masyarakat

online (Online PR)
d. Sosial Network Sumber: Cahyam (2018:72)

Sumber: Damian (2016:41)

Hipotesis Penelitian
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Tukiran et al (2011:24) mengartikan hipotesis sebagai rumusan jawaban se
kerangka pemikiran

menggambarkan data yang tela uat kesimpulan yang berlaku
untuk umum atau generalisasi.

2.2 Populasi dan Sampel

Penelitian ini menggunakan teknik non probability sampling yaitu purposive sampling. Non probability sampling
adalah teknik pengambilan sampel yang tidak memberi peluang atau kesempatan bagi setiap unsur atau anggota
populasi untuk dipilih menjadi sampel (Sugiyono 2018:84). Penelitian ini menggunakan teknik non probability
sampling yaitu teknik sampling jenuh. Menurut Sugiyono (2017:85) teknik sampling jenuh adalah teknik penentuan
sampel dimana semua anggota populasi digunakan menjadi sampel. Sehingga dalam penelitian ini menggunakan
sampel sebanyak 31UMKM di Solo Raya.

N PEMBAHASAN
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olo raya terhadap digital marketing dapat
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Tabel 4.1
Uji Validitas
Rhitung

0.608
0.775
0.447
0.422
0.556
0.755
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an tabel 4.1 diatas hasil uji validitas, diperoleh hasil bahwa seluruh item per

Variabel Kesimpulan
Digital Marketing Reliabel
X)
Omzet Penjualan (YY) 0.8 0.600 Reliabel

Sumber: Hasil Pengolahan Data, 2021
Berdasarkan tabel 4.2 diatas, dapat diketahui bahwa seluruh variabel memiliki nilai koefesien realibilitas
cronbach alpha >0.600, sehingga dapat dinyatakan bahwa seluruh variabel dalam penelitian ini reliabel.
3.3 Pengujian Hipotesis
Santosa (2018:12) mengemukakan bahwa hipotesis secara umum merefleksikan masalah dalam penelitian
dengan tujuan untuk mendorong seseorang melakukan penelitian dan juga dijelaskan bahwa dalam hipotesis
erdapat Ho dan Ha. Hipotesis yang diajukan dan akan dibuktikan kebenarannya dalam.penelitian.ini sebagai

ang signifikan peran dari Digital Marketing
ignifikan peran dari Digital Marketing (X
putusan pada uji t, yaitu sebagai berikut:

jika t-hitung > t-tabel dan signifikansi (p

jika t-hitung < t-tabel dan signifikansi (p
h signifikan.
ari hasil probabilitas 5% dan df=31-2=2¢
ahan data, maka diperoleh hasil pengujian
Tabel 4.9
Pengujian Hipotesis (Uji T)
Coefficients?
standardized Coefficients | Standardized
B Std. Error Be
3.232 4.731
1.017 193
zet Penjualan
Sumber: Hasil Pengolahan Data,

il pengujian hipotesis paday
.272 dengan signifi
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Hasil pengujia >2.045) dan signifikansi
(pvalue) 0.000<0.05 maka an bahwa terdapat pengaruh yang
signifikan peran dari digital marke VIKM di kota Solo raya. Hasil koefisien
determinasi menunjukan hasil rsquare sebesar-0-489%atat48.9%, hal ini menunjukan bahwa sebesar 48.9%
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aruh dari variabel independent digital marketing terhadap variabel depend
kan konstribusi pengal

Hasil koefisien dete .9%, hal ini menunjukan bahwa
sebesar 48.9% kontribusi pengaruh digital marketing terhadap variabel dependent
omzet penjualan, sedangkan sisanya sebe akan konstribusi pengaruh dari variabel lain diluar
penelitian ini.
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