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Abstrak

Perkembangan teknologi informasi saat ini sangat berkembang, berbagai
kegiatan bisnis kecil sampai besar memanfaatkan perkembangan untuk
menjalankan usahanya. Menghadapi era digitalisasi menjadi tantangan yang cukup
berat bagi pelaku usaha. Hadirnya era revolusi 4.0 akan menimbulkan perubahan
pada sistem kerja manusia di berbagai bidang profesi. Digital marketing adalah
proses pemasaran maupun promosi suatu brand, produk, mapun layanan kepada
konsumen yang dilakukan melalui media digital, digital marketing merupakan

konsep yang menggabungkan berbagai strategi pemasaran.

Tujuan penelitian ini adalah Untuk mengetahui bagaimana pengaruh Digital
Marketing Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Peningkatan Penjualan. Penelitian ini
menggunakan metode kuantitatif. Penelitian kuantitatif adalah satu bentuk
penelitian ilmiah yang mengkaji satu permasalahan dari satu fenomena, serta
melihat kemungkinan kaitan atau hubungan-hubungan antara variabel dalam
permasalahan yang ditetapkan, penelitian kuantitatif berupa angka-angka dan
analisis menggunakan statistik. Analisis data yang digunakan yaitu Software

Statistical Product and Service Solutions (SPSS) versi 30.

Berdasarkan uji koefisien determinasi (R?) nilai R square sebesar 0,883
(88,3%) dapat diinterpretasikan bahwa kemampuan digital marketing (X1) dan
kualitas pelayanan (X2) menerangkan variasi variabel peningkatan penjualan (Y)
sebesar 88,3% dan sisanya dipengaruhi variabel lain yang tidak diteliti dalam

penelitian ini.

Kata Kunci: Digital Marketing, Kualitas pelayanan, Peningkatan Penjualan
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Abstract

The development of information technology is currently very developed,
various small to large business activities take advantage of this development to run
their business. Facing this era of digitalization is quite a challenge for business
actors. The presence of the 4.0 revolution era will bring about changes in human
work systems in various professional fields. Digital marketing is the process of
marketing and promoting a brand, product or service to consumers carried out
through digital media. Digital marketing is a concept that combines various

marketing strategies.

The purpose of this study is to determine how Digital Marketing and Service
Quality affect Sales Increase. This research uses quantitative methods. Quantitative
research is a form of scientific research that examines one problem from one
phenomenon, and looks at possible links or relationships between variables in a
defined problem. Quantitative research takes the form of numbers and analysis
using statistics. The data analysis used is Statistical Product Software and Service
Solutions (SPSS) version 30.

Based on the determination coefficient test (R2) the R square value of 0.883
(88.3%) can be interpreted that digital marketing capabilities (X1) and service
quality (X2) explain the variation in the sales increase variable (Y) by 88.3% and
the rest is influenced by other variables not examined in this study.

Keywords: Digital Marketing, Service Quality, Increased Sales
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BAB |

PENDAHULUAN
Latar Belakang

Berbagai macam organisasi kecil dan besar yang memanfaatkan
kemajuan pesat dalam teknologi informasi. Pengusaha memikirkan jumlah
pesaing ketika mereka memutuskan untuk bergabung dalam pasar yang
sangat kompetitif. Metode dan saluran periklanan yang secara konsisten
menarik demografi target untuk memaksimalkan penjualan dan keuntungan
finansial (Gumilang, Maret 2019).

Bisnis menghadapi kendala yang sangat besar di era digitalisasi
modern. Sejumlah industri, termasuk usaha mikro, akan sangat terdampak
oleh revolusi industri 4.0 dan perubahan yang menyertainya pada pasar kerja
manusia yang diakibatkan oleh munculnya teknologi informasi baru. Dalam
hal memasuki pasar baru dan menggantikan sistem yang sudah mapan,
inovasi yang disruptif merupakan salah satu kendala terbesar yang harus
diatasi oleh usaha kecil dan pelaku bisnis lain yang menghadapi
keterbatasan sumber daya di era industri modern. Situasi ini menghadirkan
peluang, tantangan, dan manfaat bagi kelangsungan hidup dan reputasi
bisnis dalam jangka panjang, terutama usaha mikro, kecil, dan menengah
(UMKM) (Fauziyah, 2020).

Digital marketing merupakan bentuk kampanye bagi pengusaha kecil
maupun besar menggunakan teknologi digital yang memberikan banyak
manfaat bagi pelanggan dengan satu klik. Pemasaran barang, jasa, data, dan
ide menggunakan saluran digital seperti web, telepon seluler, iklan
bergambar, dan media elektronik dikenal sebagai pemasaran digital
(Sugandini, 2019).

Data Kementerian Koperasi dan Usaha Kecil Menengah tahun 2023
menunjukkan bahwa UMKM merupakan salah satu sektor penopang
perekonomian. Perekonomian sangat diuntungkan oleh UMKM. Saat itu,

terdapat 57.895.721 pelaku usaha atau setara dengan 99,99% dari seluruh



pelaku usaha. Selain itu, sebanyak 114.144.082 orang atau 96,99% dari
tenaga kerja yang tersedia mampu terserap oleh UMKM (Permana, 2024).

Berikut ini adalah jumlah total UMKM di Kota Sukabumi pada tahun
2021-2022 dan 2023:

Tabel 1. 1 Jumlah UMKM Sukabumi

Jumlah usaha, mikro, kecil, dan menengah
. Tahun
Sukabumi
51.307 2022
51.796 2023
52.953 2024

Sumber: (Badan Pusat Statistik, 2024)

Berdasarkan penjelasan tabel 1.4 persentase usaha kecil dan
menengah (UKM) di Sukabumi pada tahun 2020, 2021, dan 2022.
Menyatakan bahwa jumlah total UMKM terus menurun setiap tahunnya.
Namun, pada tahun 2022, jumlah pelaku UMKM di Indonesia menurut data
Kementerian Koperasi dan Usaha Kecil dan Menengah sekitar 57,8 juta
jiwa. Prediksi untuk tahun 2024 dan seterusnya menunjukkan bahwa jumlah
pelaku UMKM akan terus bertambah. Mengembangkan perekonomian dan
menyerap tenaga kerja baru merupakan dua bidang yang menjadi tempat

UMKM memegang peranan penting dan strategis (Permana, 2024).

Sebagai sektor ekonomi yang paling banyak dan kuat, usaha mikro,
kecil, dan menengah (UMKM) memegang peranan yang sangat penting.
Justru karena situasi inilah inisiatif-inisiatif harus dikeluarkan untuk
mendorong pertumbuhan usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM),
dengan pemasaran digital sebagai salah satu strateginya (Hapsoro et al.,
2019).

Bisnis mendapatkan keuntungan besar dari pemasaran digital karena
pemasaran digital memperlancar proses pembelian dan penjualan dengan

menghubungkan pembeli dan penjual melalui platform digital. Hal ini, pada



gilirannya, membantu pelanggan menemukan dan mempelajari lebih lanjut
tentang produk yang mereka butuhkan untuk pemasaran, sehingga lebih
mempermudah pelanggan untuk memesan. Karena jangkauan teknologi
digital dan internet dapat diakses sepanjang hari oleh orang-orang di seluruh
dunia. (Teti Sumarni,2019).

Berikut ini adalah tabel jumlah pengguna internet dan media sosial di
Sukabumi pada tahun 2020, 2021, dan 2023.

Tabel 1. 2 Pengguna Internet Kota Sukabumi
Tahun 2021, 2022, Dan 2023

Jenis Kelamin | Persentase Anggota Rumah Tangga berusia 5
tahun ke atas yang mengakses internet menurut

jenis kelamin KRT (Persen)

2021 2022 2023
Laki-laki 84,45% 85,12% 89,29%
Perempuan 77,79% 83,96% 83,555
Kota Sukabumi | 82,85% 84,98% 88,55%

Sumber: BPS Kota Sukabumi Statistik, (2023)

Berdasarkan tabel diatas Penggunaan internet di Kota Sukabumi pada
tahun 2021-2023 meningkat drastis, yakni mencapai 71,20% pada tahun
2021, 76,46% pada tahun 2022, dan 78,45% pada tahun 2023, dengan
perhitungan (persentase = (jumlah jiwa yang mengakses internet / total jiwa
yang ada di kota sukabumi) X 100% ) Memaksimalkan pengembangan
internet menjadi hal yang krusial karena menjadi salah satu indikator utama
keberhasilan ekonomi pemasaran digital. Salah satu contoh pemanfaatan
internet adalah maraknya pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah

(UMKM) yang memasarkan dagangannya secara daring.

Tingginya pengaruh digital marketing, pengiklankan sesuatu secara
online lebih menjanjikan. Karena satu-satunya biaya untuk berkomunikasi
melalui pemasaran digital adalah pembelian kuota internet, prosedur
transaksi disederhanakan dan dibuat lebih terjangkau. Salah satu bentuk



media periklanan yang paling efektif karena kemampuannya untuk
menyebarkan konten visual ke target audiens. Setiap saat dapat digunakan
untuk memperbarui informasi. Di atas segalanya, peningkatan volume

penjualan rata-rata seratus persen (Theresia Pradiani, 2024).

Berikut tabel digital marketing yang digunakan di Warung Ayam
Penyet Mbak Sum:

Tabel 1. 3 Jenis media digital marketing yang digunakan

Warung Ayam Penyet Mbak Sum

Media Digital marketing
No Media Promosi Media penjualan
1. | Instagram Gofood
2. | Grab Merchant Gojek
3. | GoBiz

Sumber: survei warung ayam penyet mbak Sum (2024)

Berdasarkan tabel 1.2 menjelaskan bahwa hasil dari survei di warung
tersebut menggunakan media digital marketing mulai dari satu tahun yang
lalu. Media promosi yang digunakan yaitu Instagram, Grap Merchant, dan
GoBiz. Dengan adanya media digital marketing pembeli dan penjual tidak
harus tatap muka jika harus membeli makanan di warung makan ayam
penyet mbak sum, cukup menggunakan aplikasi Gojek dan Grab sebagai
media penjualan. Dengan demikian aplikasi yang sering digunakan sebagai
media promosi oleh pemilik usaha yaitu leih ke aplikasi Grab Merchant dan
GoBiz. Sedangkan yang di pakai untuk media pejualan dalam arti aplikasi
yang dipakai oleh pelanggan untuk memesan produk yaitu Gofood dan

Gojek dikarenakan lebih cepat dan praktis.

Mempromosikan suatu produk atau layanan secara daring melibatkan
interaksi tiga arah antara produsen, distributor, dan konsumen.
Mempertimbangkan standar layanan dalam setiap pembelian atau

penerimaan sama pentingnya dalam bisnis media sosial. Jika klien senang



dengan layanan yang mereka terima, mereka akan memberi tahu calon
pelanggan lain tentang pengalaman positif mereka (Rohaeni & Marwa,
2018).

Kualitas pelayanan sangat penting bagi perusahaan besar maupun
kecil karena dapat menentukan besarnya minat dan kesenangan dari
pelanggan. Ketika kebutuhan dan keinginan pelanggan terpenuhi, mereka
merasa dihargai dan dihormati, yang pada gilirannya meningkatkan
kemungkinan bahwa layanan akan berkualitas tinggi. Akibatnya, penyedia
layanan harus memaksimalkan pengalaman pengunjung sehingga mereka
merasa nyaman dan senang ketika dilayani dengan benar untuk
meningkatkan kepuasan klien. Hindari memberi kesan kepada tamu bahwa
mereka tidak dihargai dengan memberikan layanan yang dingin dan kasar.
Gagasan tentang kebahagiaan pelanggan, yang digunakan untuk menarik
konsumen, adalah faktor yang paling penting dalam sektor korporat (Abdul
Gofur, 2019).

Berikut tabel kekurang dan kelebihan Kualitas Pelayanan yang ada di

Warung Ayam Penyet Mbak Sum:

Tabel 1. 4 Kualitas Pelayanan Warung Ayam Penyet Mbak Sum

Kekurang Kelebihan
Kurangnya tempat Karyawan ramah
Panas jika makan jam tertentu cepat dalam melayani konsumen
Toilet jauh Pembayaran bisa cash dan Qris

Sumber: hasil survei warung ayam penyet mbak Sum (2024)

Berdasarkan tabel 1.3 menjelaskan bahwa terdapat beberapa faktor
pendukung dalam kualitas pelayanan Warung Ayam Penyet Mbak Sum
yaitu karyawan ramah, cepat dalam melayani konsumen, tidak lupa juga
pembayaran bisa cash dan gris. Adapun kekurang di warung ayam penyet
mbak sum salah satunya tempat yang tidak terlalu besar, dikarenakan
banyaknya UMKM lain yang berada di tempat yang sama dan saling

berdampingan.



Secara tidak langsung yang mempengaruhi reputasi perusahaan
merupakan kualitas layanan. Pelanggan mungkin tetap tidak puas meskipun
produk yang dijual berkualitas tinggi; ini karena tingkat layanan yang
diberikan perusahaan sama pentingnya (Business & Surabaya, 2023).
Karena pelanggan merasa lebih nyaman melakukan pembelian online ketika
layanan memberi mereka informasi yang akurat tentang produk yang
mereka inginkan dan penjual menyampaikan informasi itu dengan baik, hal
ini pasti akan mempengaruhi kemampuan perusahaan untuk bertahan dalam
bisnis. Akibatnya, kualitas layanan menjadi masalah utama bagi konsumen

ketika mereka membeli sesuatu secara online (Business & Surabaya, 2023).

Segala usaha komersial yang memanfaatkan beberapa jenis sarana
komunikasi dan informasi elektronik dianggap sebagai pemasaran digital
dalam konteks ini. Perdagangan daring merupakan komponen ekonomi
yang umum. Istilah "e-commerce” mengacu pada praktik jual beli barang
dan jasa serta melakukan pemesanan, pembayaran, dan mengiklankan
barang dan jasa tersebut melalui World Wide Web. Pelanggan menjadi lebih
mandiri saat mereka menggunakan hasil pencarian untuk membuat
keputusan pembelian. Dengan pemasaran digital, tidak ada lagi batasan
dalam hal waktu atau lokasi; pemasaran digital dapat menjangkau orang-
orang di seluruh dunia (Purwana et al., 2023). Dengan demikian

peningkatan penjualan akan semakin naik seiringnya berjalannya waktu.

Dalam hal ini tentu saja menarik, bahwa para pelaku bisnis mulai
mendapatkan alat penting untuk mengembangkan bisnis mereka dengan
memanfaatkan alat promosi gratis di media sosial dan situs belanja online,
sementara pemerintah berusaha untuk menginspirasi lebih banyak orang
untuk memulai bisnis mereka sendiri dan meningkatkan pertumbuhan usaha
mikro, kecil, dan menengah (UMKM) (Siswanto, 2018).

Mengingat hal tersebut di atas, penulis mempertimbangkan sebuah
penelitian dengan judul kerja: “Pengaruh Digital Marketing Dan Kualitas

Pelayanan Terhadap Peningkatan Penjualan Bagi Usaha, Mikro, Kecil,



1.2

1.3

1.3

Dan Menengah (Studi Kasus Pada Umkm Kota Sukabumi Tahun
2024).

Rumusan Masalah
Mengingat latar belakang ini, pernyataan masalah dapat dirumuskan
kembali sebagai berikut:
1. Berapa Besar Pengaruh Terhadap Digital Marketing Bagi Pelaku Usaha
Mikro Kecil dan Menengah?
2. Berapa Besar Pengaruh Terhadap Kualitas Pelayanan Bagi Pelaku
Usaha Mikro Kecil dan Menengah?
3. Berapa Besar Pengaruh Terhadap Digital Marketing Dan Kualitas

Pelayanan Terhadap Peningkatan Penjualan?

Tujuan Penelitian
Tujuan dari penelitian ini didasarkan pada pernyataan masalah dan
melipulti:
1. “Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Digital Marketing Bagi
Pelaku Usaha Mikro Kecil dan Menengah?”
2. “Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Kualitas Pelayanan Bagi
Pelaku Usaha Mikro Kecil dan Menengah?”’
3. “Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Digital Marketing Dan

Kualitas Pelayanan Terhadap Peningkatan Penjualan?”

Manfaat penelitian
Diyakini bahwa banyak pemangku kepentingan akan memperoleh
manfaat dari penelitian ini. Berikut ini adalah beberapa keuntungan khusus

dari penelitian ini:

1. Secara teori, penelitian ini berpotensi untuk memperluas
pemahaman ilmiah akademisi. Memberikan kontribusi pada
pengetahuan dan mengevaluasi dampak sosial pemasaran digital.
Selain itu, hipotesis terkini mengenai kemanjuran iklan daring
sebagai alat promosi dapat diuji dengan penelitian ini.

2. Dalam pengertian yang lebih praktis, temuan ini seharusnya

memberikan wawasan berharga bagi anggota masyarakat,



khususnya pelaku usaha mikro dan kecil di industri makanan, yang

ingin mengembangkan bisnis mereka melalui pemasaran digital.



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis data penelitian yang telah dilakukan mengenai

“Pengaruh Digital Marketing dan Kualitas Pelayanan Terhadap Peningkatan

Penjualan” maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut:

1.

Berdasarkan hasil uji hipotesis Digital Marketing (X1) dan
Peningkatan Penjualan (Y). Nilai t hitung adalah 3.432 dengan sig
0,001. Hasil analisis sig 0,001 < 0,05. Dan niali F adalah 700,16
dengan nilai sig 0,001 < 0,05 artinya secara individu variabel digital
marketing berpengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan.
Indikator yang paling tinggi di variabel Digital Marketing (X1)
adalah indikator Social Media Marketing (Pemasaran Media Sosial)
dengan jumlah total 789, sedangkan indikator yang paling tinggi di
variabel Peningkatan Penjualan () iahlah indikator Harga dengan
jumlah total 806. Jumlah ini diambil dari jumlah hasil jawaban
responden itu sendiri. Indikator ini memiliki pengaruh yang sangat
signifikan, dikarenakan dengan adanya Social Media Marketing
(Pemasaran Media Sosial) dan Harga pelanggan bisa mengetahui
produk baru dan dengan harga yang terjangkau.
Berdasarkan hasil uji hipotesis Kualitas Pelayanan (X2) dan
Peningkatan Penjualan (). Nilai t hitung adalah 10,870 dengan sig
0,001. Hasil analisis sig 0,001 < 0,05. Dan nilai F adalah 700,16
dengan nilai sig 0,001 < 0,05 artinya secara individu variabel kualitas
pelayanan berpengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan.
Indikator yang paling tinggi di variabel Kualitas Pelayanan (X2)
ialah indikator Jaminan (Assurance) dengan jumlah total 821,
sedangkan indikator yang paling tinggi di variabel Peningkatan
Penjualan (Y) iahlah indikator Harga dengan jumlah total 806. Jumlah
ini diambil dari jumlah hasil jawaban responden itu sendiri. Indikator

ini memiliki pengaruh yang sangat signifikan, dikarenakan dengan
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5.2 Saran
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adanya Jaminan (Assurance) dan Harga pelanggan bisa mengetahui
kualitas pelayanan terjamin dan dengan harga yang terjangkau.
Berdasarkan uji koefisien determinasi (R?) nilai R square sebesar
0,883 (88,3%) dapat diinterpretasikan bahwa kemampuan digital
marketing (X1) dan kualitas pelayanan (X2) menerangkan variasi
variabel peningkatan penjualan (Y) sebesar 88,3% dan sisanya
dipengaruhi variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.
Indikator yang paling tinggi di variabel Digital Marketing (X1)
adalah indikator Social Media Marketing (Pemasaran Media Sosial)
dengan jumlah total 789, dan di variabel Kualitas Pelayanan (X2)
ialah indikator Jaminan (Assurance) dengan jumlah total 821,
sedangkan indikator yang paling tinggi di variabel Peningkatan
Penjualan (Y) iahlah indikator Harga dengan jumlah total 806.
Indikator ini memiliki pengaruh yang sangat signifikan, dikarenakan
dengan adanya Social Media Marketing (Pemasaran Media Sosial),
Jaminan (Assurance) dan Harga pelanggan bisa mengetahui produk
baru, kualitas layanan terjamin dan harga yang terjangkau. Jumlah ini

diambil dari jumlah hasil jawaban responden itu sendiri.

Berdasarkan analisis data penelitian pada bab IV yang dilakukan peneliti,

maka saran dapat disampaikan sebagai berikut:

5.2.1 Bagi pemilik usaha Warung Ayam Penyet Mbak Sum, disarankan untuk

lebih meningkatkan strategi digital marketing dan kualitas pelayanan.
Hal ini disebabkan oleh besarnya pengaruh media digital dan kualitas
layanan dalam menghadapi persaingan di era modern saat ini. Strategi
digital marketing dapat membantu menjangkau lebih banyak konsumen
secara efisien, sementara pelayanan yang berkualitas dapat
meningkatkan kepuasan pelanggan dan membangun loyalitas. Dengan
perpaduan keduanya, usaha di bidang penjualan dan promosi produk
memiliki peluang lebih besar untuk berkembang dan bersaing di pasar.

5.2.2 Untuk peneliti selanjutnya, disarankan agar menambahkan variabel lain

dalam penelitian mereka guna memperkaya hasil analisis dan
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memberikan perspektif yang lebih komprehensif. Variabel tambahan
dapat mencakup aspek seperti strategi pemasaran berbasis media sosial,
kepuasan pelanggan, loyalitas pelanggan, atau inovasi produk. Dengan
demikian, penelitian mendatang dapat lebih mendalam, relevan, dan
memenuhi Kriteria yang diinginkan, sekaligus memberikan kontribusi
yang lebih signifikan dalam pengembangan ilmu pengetahuan maupun
praktik di lapangan.

5.2.3 Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi yang bermanfaat
untuk penelitian selanjutnya yang berkaitan dengan pengaruh digital
marketing dan kualitas pelayanan terhadap peningkatan penjualan,
khususnya pada Warung Ayam Penyet Mbak Sum. Selain itu,
diharapkan hasil penelitian ini dapat memberikan wawasan baru
mengenai pentingnya penerapan strategi digital marketing yang efektif
dan kualitas pelayanan yang optimal dalam meningkatkan daya saing
usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM). Penelitian selanjutnya
juga diharapkan dapat mengembangkan variabel lain yang relevan
untuk memperkaya analisis dan memberikan kontribusi lebih lanjut

pada pengembangan ilmu di bidang ini
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