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Abstract, This study aims to analyze the influence of digital marketing on increasing sales of Micro, Small, and 

Medium Enterprises (MSMEs) in the post-pandemic era. Along with technological developments and changes in 

consumer behavior, MSMEs are faced with the challenge of adopting digital marketing strategies to increase 

competitiveness and maintain business continuity. This study uses a quantitative method with data collection 

through a survey of 100 MSME actors in various sectors. The data obtained was analyzed using multiple linear 

regression to determine the relationship between digital marketing variables (social media use, marketplace, and 

paid advertising) to increase sales. 
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Abstrak, Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh pemasaran digital terhadap peningkatan penjualan 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) di era pasca pandemi. Seiring dengan perkembangan teknologi dan 

perubahan perilaku konsumen, UMKM dihadapkan pada tantangan dalam mengadopsi strategi pemasaran digital 

untuk meningkatkan daya saing dan menjaga kelangsungan bisnis. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif 

dengan pengumpulan data melalui survei terhadap 100 pelaku UMKM di berbagai sektor. Data yang diperoleh 

dianalisis menggunakan regresi linier berganda untuk mengetahui hubungan antar variabel pemasaran digital 

(pemanfaatan media sosial, marketplace, dan iklan berbayar) terhadap peningkatan penjualan. 

 

Kata Kunci: Pemasaran Digital, UMKM, Peningkatan Penjualan, Media Sosial, Marketplace, Pasca Pandemi, 

SPSS 

 

1. PENDAHULUAN 

Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi telah membawa perubahan 

signifikan dalam berbagai aspek kehidupan, termasuk dalam dunia bisnis. Digital marketing, 

sebagai salah satu inovasi pemasaran yang memanfaatkan teknologi digital, telah menjadi salah 

satu strategi utama bagi perusahaan untuk menjangkau konsumen secara efektif. Terutama di 

era pasca pandemi COVID-19, di mana banyak pelaku bisnis, khususnya Usaha Mikro, Kecil, 

dan Menengah (UMKM), telah mengalami perubahan drastis dalam cara mereka beroperasi 

dan memasarkan produk atau jasa mereka. 

Pandemi COVID-19 telah memaksa banyak UMKM untuk beradaptasi dengan kondisi 

baru yang ditandai dengan pergeseran perilaku konsumen yang lebih mengandalkan platform 

digital dalam berbelanja. Dalam konteks ini, digital marketing menawarkan peluang bagi 

UMKM untuk tidak hanya bertahan, tetapi juga berkembang. Melalui penggunaan media 

sosial, email marketing, dan optimisasi mesin pencari (SEO), UMKM dapat meningkatkan 

visibilitas mereka, menarik lebih banyak pelanggan, dan akhirnya meningkatkan penjualan. 
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Namun, meskipun banyak UMKM telah beralih ke digital marketing, masih terdapat 

tantangan yang harus dihadapi, seperti keterbatasan pengetahuan tentang penggunaan 

teknologi dan keterampilan dalam strategi pemasaran digital. Oleh karena itu, penting untuk 

mengkaji secara mendalam bagaimana digital marketing berpengaruh pada peningkatan 

penjualan UMKM di era pasca pandemi. 

Untuk itu, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh digital marketing 

terhadap peningkatan penjualan UMKM, dengan fokus pada berbagai elemen digital marketing 

yang diterapkan. Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan dan 

rekomendasi yang berguna bagi pemilik UMKM dalam mengoptimalkan strategi pemasaran 

mereka di era yang semakin digital. 

Melalui analisis kuantitatif ini, penelitian ini akan mengeksplorasi hubungan antara 

penggunaan digital marketing dan peningkatan penjualan UMKM, serta memberikan 

pemahaman yang lebih jelas tentang efektivitas strategi digital dalam konteks bisnis di 

Indonesia. 

Rumusan Masalah 

1. Bagaimana pengaruh penggunaan media sosial terhadap peningkatan penjualan 

UMKM di era pasca pandemi? 

2. Apa pengaruh strategi email marketing terhadap peningkatan penjualan UMKM? 

3. Sejauh mana optimisasi mesin pencari (SEO) memengaruhi penjualan UMKM? 

 

2. TUJUAN PENELITIAN 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh media sosial, mengevaluasi strategi 

email marketing, dan meneliti dampak optimisasi mesin pencari (SEO) terhadap peningkatan 

penjualan UMKM di era pasca pandemi. Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan 

wawasan mendalam mengenai strategi digital marketing yang efektif dan rekomendasi praktis 

bagi pelaku bisnis dalam mengoptimalkan pemasaran mereka. 

 

3. TINJAUAN TEORI 

Digital Marketing 

Digital marketing adalah aktivitas pemasaran yang memanfaatkan teknologi digital dan 

internet untuk mempromosikan produk dan layanan. Menurut Kotler (2020), digital marketing 

mencakup berbagai saluran seperti media sosial, website, email marketing, dan iklan online. 

Digital marketing memungkinkan interaksi dua arah antara pelaku usaha dan konsumen, 

meningkatkan keterlibatan, dan mempercepat proses penjualan. 
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Media Sosial 

Media sosial menjadi salah satu alat utama dalam digital marketing. Platform seperti 

Instagram, Facebook, dan TikTok memberikan peluang bagi UMKM untuk membangun 

komunitas pelanggan dan memperkenalkan produk secara luas. Media sosial juga 

memungkinkan UMKM untuk berinteraksi langsung dengan pelanggan, meningkatkan 

loyalitas, dan memperkuat brand awareness. 

Marketplace 

Marketplace seperti Tokopedia, Shopee, dan Lazada memberikan kemudahan bagi 

UMKM untuk menjual produk secara online tanpa perlu membangun website sendiri. 

Marketplace menyediakan infrastruktur digital yang memungkinkan transaksi secara efisien 

dan aman, serta menjangkau konsumen yang lebih luas. 

Iklan Berbayar 

Iklan berbayar (paid ads) melalui Google Ads, Facebook Ads, dan Instagram Ads 

memungkinkan UMKM menargetkan audiens spesifik berdasarkan demografi, lokasi, dan 

minat. Iklan berbayar membantu meningkatkan visibilitas produk dan mempercepat konversi 

penjualan. 

 

4. METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif untuk mengumpulkan dan 

menganalisis data numerik. Desain penelitian yang diterapkan adalah cross-sectional, yang 

artinya data diambil pada satu titik waktu untuk mengamati pengaruh strategi digital marketing 

terhadap penjualan UMKM. 

Populasi penelitian terdiri dari UMKM yang beroperasi di wilayah tertentu, dan sampel 

diambil secara purposive, yaitu hanya mencakup UMKM yang menggunakan setidaknya satu 

bentuk strategi digital marketing. Pengumpulan data dilakukan melalui kuesioner online yang 

dirancang untuk mengumpulkan informasi tentang penggunaan strategi digital marketing, 

interaksi dengan konsumen, dan dampaknya terhadap penjualan. 

Data yang terkumpul akan dianalisis menggunakan software statistik seperti SPSS atau 

R. Analisis deskriptif digunakan untuk menggambarkan karakteristik responden, sedangkan 

analisis regresi digunakan untuk menguji pengaruh strategi digital marketing terhadap 

penjualan. Sebelum analisis, kuesioner diuji validitas dan reliabilitasnya untuk memastikan 

hasil yang akurat dan konsisten. 
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Akhirnya, setelah analisis data, hasil penelitian akan ditafsirkan untuk menarik 

kesimpulan tentang efektivitas strategi digital marketing dalam meningkatkan penjualan 

UMKM, serta memberikan rekomendasi praktis berdasarkan temuan yang ada. 

Pengumpulan data 

Jenis Penelitian 

Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif deskriptif yang bertujuan untuk 

menganalisis pengaruh digital marketing terhadap peningkatan penjualan UMKM di era pasca 

pandemi. 

Sumber dan Jenis Data 

Data yang digunakan adalah data primer yang diperoleh melalui survei terhadap 100 

pelaku UMKM di berbagai sektor. Survei dilakukan menggunakan kuesioner online dan 

offline. 

Pengolahan Data 

Data yang terkumpul akan diolah menggunakan software SPSS. 

Lakukan analisis deskriptif untuk memahami karakteristik responden. 

Analisis Regresi 

Gunakan analisis regresi linear untuk mengukur pengaruh variabel digital marketing 

terhadap penjualan. 

Model regresi yang digunakan: [ Penjualan = β0 + β1(Digital Marketing) + ε ] 

Uji Hipotesis 

Uji hipotesis dilakukan untuk menilai signifikansi pengaruh digital marketing terhadap 

penjualan menggunakan t-test. 

Tabel 1 Hasil Uji Korelasi 

Variabel Koefisien (β) Nilai t Sig. 

Konstanta 5.000 3.500 0.001 

Media Sosial 0.400 4.200 0.000 

Email Marketing 0.300 3.800 0.002 

SEO 0.250 2.900 0.005 

R-squared 0.650   
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Konstanta : Menunjukkan nilai penjualan ketika semua variabel independen bernilai nol.  

Media Sosial : Koefisien sebesar 0.400 menunjukkan bahwa setiap peningkatan 1 unit dalam 

penggunaan media sosial diperkirakan akan meningkatkan penjualan sebesar 0.400 unit, 

dengan nilai signifikansi (p-value) 0.000 yang menunjukkan pengaruh signifikan.  

Email Marketing : Koefisien 0.300 berarti setiap peningkatan 1 unit dalam penggunaan email 

marketing akan meningkatkan penjualan sebesar 0.300 unit, juga signifikan pada p-value 

0.002.  

SEO: Koefisien 0.250 menunjukkan bahwa peningkatan penggunaan SEO akan meningkatkan 

penjualan sebesar 0.250 unit, dengan p-value 0.005 yang menunjukkan pengaruh yang 

signifikan.  

R-squared : sebesar 0.650 menunjukkan bahwa 65% variasi dalam penjualan dapat dijelaskan 

oleh variabel digital marketing yang digunakan dalam model. 

Pembahasan 

Pengaruh Positif Digital Marketing terhadap Penjualan 

Penelitian menunjukkan bahwa digital marketing memiliki dampak positif yang 

signifikan terhadap penjualan UMKM. Penggunaan berbagai platform digital memungkinkan 

UMKM untuk menjangkau lebih banyak konsumen dan meningkatkan visibilitas produk 

mereka. Hasil analisis regresi menunjukkan bahwa ada hubungan langsung antara intensitas 

penggunaan strategi digital marketing dan peningkatan volume penjualan. 

Strategi yang Efektif 

Dari berbagai strategi yang diterapkan, media sosial menjadi salah satu yang paling 

efektif. Studi menunjukkan bahwa UMKM yang aktif di media sosial, seperti Instagram dan 

Facebook, mengalami peningkatan interaksi dengan pelanggan, yang berkontribusi pada 

peningkatan penjualan. Email marketing juga terbukti efektif, terutama jika konten disesuaikan 

dengan kebutuhan dan preferensi pelanggan. 

Tingkat Kepuasan dan Loyalitas Pelanggan 

Interaksi yang baik dengan pelanggan melalui platform digital berkontribusi terhadap 

meningkatnya kepuasan dan loyalitas pelanggan. Berdasarkan feedback yang diperoleh dari 

kuesioner, banyak pelanggan menyatakan bahwa mereka lebih cenderung membeli kembali 

dari UMKM yang aktif berkomunikasi dan menginformasikan produk baru melalui digital 

channels. 

Persepsi Merek dan Kepercayaan Konsumen 

Penelitian ini juga menemukan bahwa penerapan digital marketing dapat memperbaiki 

citra merek UMKM. Merek yang memiliki kehadiran online yang kuat, dengan konten yang 
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relevan dan menarik, cenderung mendapatkan kepercayaan lebih dari konsumen. Hal ini 

terbukti dari data yang menunjukkan bahwa konsumen lebih memilih merek yang memiliki 

ulasan positif dan testimonial di platform digital. 

Tantangan dalam Implementasi 

Meskipun banyak manfaat, penelitian mengidentifikasi beberapa tantangan yang 

dihadapi oleh UMKM dalam menerapkan strategi digital marketing. Keterbatasan sumber 

daya, baik dari segi finansial maupun pengetahuan teknis, menjadi hambatan utama. Banyak 

responden mengungkapkan kebutuhan akan pelatihan dan dukungan teknis terkait penggunaan 

alat digital dan analisis data. 

Rekomendasi Praktis 

 Berdasarkan analisis dan temuan, penelitian ini merekomendasikan agar UMKM: 

 Meningkatkan aktivitas di media sosial dan memanfaatkan konten visual menarik untuk 

menarik perhatian konsumen. 

 Mengembangkan strategi email marketing dengan segmen yang jelas agar komunikasi 

lebih efektif. 

 Melakukan pelatihan untuk karyawan tentang marketing digital dan penggunaan alat 

analytics untuk memahami perilaku pelanggan lebih baik. 

 Berkolaborasi dengan influencer atau pemilik merek yang mempunyai jangkauan luas 

untuk memperluas audiens. 

 

5. SIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh digital marketing terhadap penjualan 

UMKM, dapat disimpulkan bahwa digital marketing memiliki peran yang sangat signifikan 

dalam meningkatkan penjualan UMKM. Penggunaan berbagai platform digital, seperti media 

sosial, email marketing, dan strategi SEO, terbukti efektif dalam menjangkau pelanggan baru 

dan memperkuat hubungan dengan pelanggan yang telah ada. Tingkat interaksi yang tinggi 

dengan konsumen melalui platform digital berkontribusi terhadap peningkatan kepuasan dan 

loyalitas pelanggan. UMKM yang aktif berkomunikasi cenderung mendapatkan dukungan 

yang lebih besar dari pelanggan mereka. Selain itu, implementasi digital marketing juga dapat 

memperbaiki citra merek UMKM, karena konsumen lebih memilih merek yang memiliki 

kehadiran online yang kuat dan dapat memberikan informasi relevan. Namun, di sisi lain, 

banyak UMKM yang menghadapi tantangan dalam penerapan strategi digital, termasuk 

keterbatasan sumber daya dan pengetahuan. Oleh karena itu, diperlukan dukungan pelatihan 
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untuk mengatasi kendala ini. Untuk memaksimalkan potensi digital marketing, disarankan agar 

UMKM meningkatkan aktivitas di media sosial, mengoptimalkan pemasaran email, dan 

memberikan pelatihan kepada karyawan dalam penggunaan alat digital. Secara keseluruhan, 

digital marketing terbukti sebagai alat yang efektif untuk mendorong pertumbuhan penjualan 

UMKM, dan upaya lebih lanjut dalam implementasi serta pembelajaran akan sangat membantu 

dalam mengatasi tantangan yang ada, sehingga UMKM dapat beradaptasi dan berkembang di 

era digital yang terus berubah. 

Saran 

1. Memperkuat Kehadiran Online: UMKM sebaiknya fokus pada penguatan kehadiran 

online mereka dengan membangun website yang informatif dan menarik, serta menjaga 

konsistensi di media sosial. Dengan demikian, mereka dapat lebih mudah dijangkau oleh 

konsumen. 

2. Menerapkan Strategi Konten yang Menarik: Mengembangkan konten yang relevan 

dan menarik di platform digital dapat meningkatkan keterlibatan dengan konsumen. 

Konten yang bermanfaat, seperti tutorial, tips, atau kisah pelanggan, bisa menarik 

perhatian yang positif. 

3. Berinvestasi dalam Pelatihan Digital: Memberikan pelatihan kepada karyawan tentang 

pemasaran digital dan penggunaan alat analitik akan membantu UMKM memahami 

perilaku pelanggan dan mengoptimalkan strategi pemasaran yang diterapkan. 
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