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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.  Latar Belakang Masalah 

  Pandemi Covid yang melanda dunia sejak tahun Januari 2020 telah berdampak di 

segala bidang. Indonesia pun tidak luput ikut mengalami kesulitan secara ekonomi 

diakibatkan dampak pandemi ini. Menurut Organisation for Economic Cooperation and 

Development (OECD) akibat pandemic Covid-19, UMKM memiliki dampak yang cukup 

signifikan. Keterkaitan mereka dengan sektor pariwisata, transportasi dan juga supplier 

bahan baku yang semuanya terdampak, membuat bisnis UMKM sangat rentan (OECD, 

2020). 

 Berdasarkan data dari Kemenkop dan UMKM tahun 2018, sekitar 99 persen industri 

di Indonesia ditopang oleh UMKM. Jumlahnya mencapai 64.194.057 unit dan 

mempekerjakan 116.978.631 tenaga kerja. UMKM Kuliner merupakan primadona 

kontribusinya berada di atas 60 persen atau sekitar 40 juta pelaku UMKM. UMKM sebagai 

tulang punggung perekonomian nasional terdampak serius bukan hanya pada aspek produksi 

dan pendapatan saja, namun juga pada pengurangan tenaga kerja dikarenakan pandemi ini 

(Pakpahan, 2020). Menurut Menaker rincian jumlah perusahaan dan buruh yang 

dirumahkan/PHK itu terbanyak pada UMKM terutama di industri pariwisata dan 

turunannya, seperti hotel, restoran dan catering (horeca). UMKM Kuliner ini juga 

mengalami penurunan pendapatan sebanyak 92,47%, dan berdampak pada kenaikan jumlah 

penduduk miskin pada Maret 2020 sebesar 26,42 juta orang. (https://www.bps.go.id/).  

 Era digitalisasi 4.0 telah merambah semua bidang, dan diharapkan dapat menjadi 

solusi ditengah masa pandemic ini. Namun kondisi UMKM yang rentan saat ini karena 

penggunaan digitalisasi yang rendah, baru 3,97% UMKM yang online, kesulitan akses 

teknologi dan kurangnya pemahaman tentang strategi bertahan dalam bisnis (OECD, 2020). 

Sehingga UMKM didorong untuk masuk pasar online, agar bisa merambah dunia digital 

dengan pasar yang lebih luas. Mengingat pengguna internet di Indonesia telah menembus 

angka 78% dan telah memanfaatkan pembelanjaan online 

 Pelaku UMKM dituntut melakukan pemasaran produk secara intensif dengan 

menggunakan digital marketing dan media sosial untuk dapat menjangkau konsumennya 

secara langsung dan menekan biaya promosi. Digital Marketing membantu perusahaan atau 

pelaku usaha dalam mempromosikan, memasarkan produk dan jasa juga mampu 
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memperluas pasar baru yang sebelumnya tertutup atau terbatas karena waktu, jarak dan cara 

berkomunikasi. Digital marketing pun turut berkembang ketika pengguna social media 

meningkat cukup tajam. Para penyedia social media meluncurkan layanan beriklan seperti 

facebook ads dan twitter ads. Pada kondisi ini disruptive technology pun berjalan. Kejayaan 

televisi dan radio sebagai pusat perhatian kita semua semakin tergeser. Khusus untuk di 

Indonesia, pengguna media sosial sudah mencapai 150 juta pengguna, atau sama dengan 

56% populasi penduduk Indonesia. Tiga saluran media sosial yang paling sering digunakan 

di Indonesia adalah YouTube, Facebook, dan Instagram. 

 

  Gambar 1. Jumlah pemakai social media di Indonesia 

  Sumber Gambar: https://databoks.katadata.co.id/ 

 

 Untuk mengurangi penularan virus Covid-19 maka pemerintah mengeluarkan PP No 

21/2020 tentang PSBB yang isinya membatasi ruang gerak para pembeli langsung. Untuk 

bertahan maka Pelaku Usaha harus berjualan melalui e-commerce. E-commerce adalah 

sistem penjualan, pembelian dan memasarkan produk dengan memanfaatkan elektronik 

(Kotler, Philip dan Amstrong, 2012). Marketplace merupakan salah satu konsep bisnis yang 

digunakan oleh para e-commerce. Menurut Nathasya (2018) marketplace didefinisikan 

sebagai website atau aplikasi online yang memfasilitasi proses jual beli dari berbagai toko. 

Konsep marketplace seperti pasar tradisional yang berada di internet. Saat ini, banyak 

dijumpai marketplace terkenal seperti Tokopedia, Bukalapak, Grabfood dan Gofood.  

 

2. Identifikasi Masalah 

 UMKM juga mengalami dampak ekonomi akibat pandemi COVID-19. Hal ini karena 

UMKM menempati posisi yang strategis dalam perekonomian secara umum. Menurut Sugiri 

(2020) UMKM merupakan salah satu sektor strategis dalam perekonomian nasional yang 
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dapat dilihat dari penyerapan tenaga kerja. Usaha kecil termasuk yang paling terpukul oleh 

krisis COVID-19, banyak yang menutup usaha sementara waktu, dan lebih jauh lagi 

menghadapi kendala arus kas (Baker & Judge, 2020). Menurut OECD (2020), UMKM 

dalam pusat krisis ekonomi akibat pandemi COVID-19, bahkan lebih parah dari krisis 

keuangan 2008. Krisis ini menyebabkan risiko serius dimana lebih dari 50% UMKM tidak 

akan bertahan beberapa bulan ke depan.  

 Sampai dengan 17 April 2020, sebanyak 37.000 pelaku UMKM melaporkan diri 

kepada Kementerian Koperasi dan UMKM terdampak pandemi COVID-19 (Setiawan, 

2020b). Menurut rilis data tersebut, kesulitan yang dialami oleh UMKM selama pandemi itu 

terbagi dalam empat masalah. Pertama, terdapat penurunan omzet penjualan karena 

berkurangnya aktifitas masyarakat di luar, kedua, kesulitan modal karena tingkat penjualan 

yang menurun. Ketiga, adanya hambatan distribusi produk karena adanya pembatasan 

pergerakan orang dan barang. Keempat, adanya kesulitan bahan baku. Tabel 1 

memperlihatkan bahwa dari keempat persoalan tersebut, dampak penurunan penjualan 

menjadi persoalan terbesar yang dirasakan oleh pelaku UMKM. Dampak pandemi terhadap 

UMKM diyakini dapat lebih besar, karena tingginya tingkat kerentanan dan minimnya 

ketahanan akibat keterbatasan sumber daya manusia, supplier, dan opsi dalam merombak 

model bisnis (Febrantara, 2020).  

  Tabel 1. Dampak COVID-19 Pada UMKM 

Dampak  Persentase (%)  

Penurunan Penjualan  56,0  

Kesulitan Permodalan  22,0  

Hambatan distribusi produk  15,0  

Kesulitan bahan baku  4,0  

      Sumber: Setiawan (2020b) dan Kemenkop-UMKM (2020) 

  UMKM dituntut untuk tetap mengkomunikasikan produknya secara efektif kepada 

masyarakat, yang tentunya akan menimbulkan biaya promosi. Sehubungan di masa 

pandemic ini banyak UMKM yang kesulitan dalam keuangan sehingga tidak mudah bagi 

UMKM untuk membiayai kegiatan promosi.  

  Pada era digitalisasi ini, digital marketing bisa menjadi salah satu solusi dalam 

berpromosi melalui media social. Media social sudah merupakan gaya hidup bagi sebagian 

orang, sehingga dapat dimanfaatkan untuk promosi. Selain itu omzet penjualan tetap harus 
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dipertahankan agar produksi tetap berlangsung, sementara pasar riil nyaris tertutup karena 

aturan PSBB yang melarang pergerakan barang dan orang. Disinilah peran marketplace 

sebagai pasar maya yang diharapkan dapat menggantikan peran pasar konvensional. 

Berdasarkan penjelasan diatas maka penulis ingin meneliti tentang bagaimana pengaruh 

digital marketing dan peranan marketplace pada UMKM Kuliner ini terhadap peningkatan 

omzet penjualannya selama masa pandemic covid-19 di daerah DKI Jakarta. 

 

3. Tujuan Penelitian 

 Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah, maka tujuan penelitian adalah 

untuk mengetahui : 

a. Pengaruh digital marketing bagi UMKM Kuliner terhadap peningkatan omzet penjualan 

selama masa pandemic covid 19. 

b. Pemanfaatan marketplace terhadap peningkatan omzet penjualan UMKM Kuliner. 

c. Pengaruh digital marketing dan pemanfaatan marketplace terhadap peningkatan omzet 

penjualan secara simultan bagi UMKM Kuliner. 

 

4. Manfaat Hasil Penelitian 

Manfaat dari hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai salah satu referensi dan bahan 

pertimbangan kepada para UMKM dan juga pemerintah selaku pembuat kebijakan terkait 

dengan upaya untuk meningkatkan keberlangsungan UMKM, dan sebagai upaya 

pengembangan teoritik dan pengembangan pengetahuan praktek di bidang kewirausahaan 

khususnya dalam pemanfaatan digitalisasi untuk peningkatan omzet UMKM.  

 

4. 5.  Hasil Penelitian Yang Diharapkan 

 Luaran yang diharapkan dari hasil penelitian ini ialah : 

a. Artikel Ilmiah Dimuat di Jurnal Nasional Terakreditasi 

b. Hasil penelitian didaftarkan di HKI 
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BAB II 

RENSTRA DAN PETA JALAN PENELITIAN PERGURUAN TINGGI 

 

Untuk menghasilkan penelitian yang unggul diperlukan arah dan kebijakan program 

program penelitian yang strategis dan terarah dengan menyusun atau merumuskan beberapa 

tema penelitian unggulan. Penelitian unggulan strategis dan kompetitif dirumuskan 

berdasarkan pada visi, misi, tujuan, rencana  strategis, tema- tema penelitian, isu strategis 

dan memperhatikan perkembangan ilmu pengetahuan dan teknologi agar aspek kebaruan 

dapat terpenuhi. 

Payung Penelitian Unggulan Universitas Esa Unggul sampai  dengan  tahun 2021 

adalah Mewujudkan Hasil Penelitian Berkualitas dan Sustainable. Untuk mewujudkan 

payung penelitian tersebut, seluruh program-program penelitian diarahkan dalam mengatasi 

Tujuh Tema Sentral yang  menjadi  unggulan  Universitas  Esa Unggul, yaitu pada Masalah: 

1. Pengentasan Kemiskinan (Poverty Alleviation) dan Ketahanan & Keamanan Pangan 

(Food Safety & Security) 

2. Pemanfaatan Energi Baru dan Terbarukan (New And Renewable Energy) 

3. Kualitas Kesehatan, Penyakit Tropis, Gizi & Obat-Obatan (Health, Tropical Diseases, 

Nutrition & Medicine) 

4. Penerapan Pengelolaan Bencana (Disaster Management) dan Integrasi Nasional & 

Harmoni Sosial (Nation Integration & Social Harmony) 

5. Implementasi Otonomi Daerah & Desentralisasi (Regional Autonomy & 

Decentralization) 

6. Pengembangan Seni & Budaya/Industri Kreatif (Arts & Culture/ Creative Industry) dan 

Teknologi Informasi & Komunikasi (Information & Communication Technology) 

7. Pembangunan Manusia & Daya Saing Bangsa (Human Development & 

Competitiveness) 
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Gambar 2. RIP Universitas Esa Unggul 2017 - 2021 

  

Dalam penelitian yang berjudul “Pengaruh Digital Marketing Dan Pemanfaatan Marketplace 

Pada UMKM Kuliner Terhadap Peningkatan Omzet Penjualan Selama Masa Pandemic 

Covid 19 Di DKI Jakarta” ini mengarah pada permasalahan yang sesuai dengan Rencana 

Induk Penelitian Universitas Esa Unggul, yaitu: Pengembangan Seni & Budaya/Industri 

Kreatif (Arts & Culture/ Creative Industry) dan Teknologi Informasi & Komunikasi 

(Information & Communication Technology).
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BAB III 

TINJAUAN PUSTAKA DAN LANDASAN TEORI 

 

1. UMKM  

 UMKM adalah singkatan dari Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM). 

Pemerintah telah menetapkan definisi UMKM dan kriterianya. Hal tersebut tertuang 

dalam UU Nomor 20/2008 tentang Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah. 

Kriteria usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) adalah sebagai berikut : 

1. Kriteria Usaha Mikro adalah usaha yang memiliki kekayaan bersih paling banyak 

Rp 50 juta tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha. Memiliki hasil 

penjualan tahunan paling banyak Rp 300 juta. 

2. Kriteria Usaha Kecil adalah usaha yang memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp 

50 juta sampai dengan paling banyak Rp 500 juta tidak termasuk tanah dan 

bangunan tempat usaha. Memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp 300 juta 

sampai dengan paling banyak Rp 2,5 miliar. 

3. Kriteria Usaha Menengah adalah usaha yang memiliki kekayaan bersih lebih dari 

Rp 500 juta sampai dengan paling banyak Rp 10 miliar tidak termasuk tanah dan 

bangunan tempat usaha. Memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp2.5 miliar 

sampai dengan paling banyak Rp 50 miliar. 

 Ciri-ciri dari UMKM adalah tempat usaha bisa berpindah-pindah, tidak tetap 

berada di satu tempat, jenis barang yang dijual bisa berubah sewaktu-waktu, belum ada 

SOP ketat yang mengatur, administrasi keuangan sederhana, terkadang keuangan pribadi 

dan keuangan perusahaan masih disatukan, kebanyakan belum memiliki legalitas usaha, 

belum ada sistem yang ketat dan sistematis mengatur masalah SDM di dalam badan 

usaha. 

 

2. Digital Marketing 

 Definisi dari Digital Marketing adalah kegiatan marketing termasuk branding yang 

menggunakan berbagai media berbasis web (Sanjaya & Tarigan, 2009). Pengertian dari 

Marketing atau digital marketing ialah sebagai penggunaan teknologi digital untuk 

mencapai tujuan pemasaran serta upaya pengembangan atau penyesuaian konsep 

pemasaran itu sendiri, dapat berkomunikasi dalam cakupan global, dan mengubah cara 

perusahaan melakukan bisnis dengan pelanggan (Ali, 2013).  
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 Digital marketing adalah kegiatan marketing termasuk branding yang 

menggunakan berbagai media berbasis web seperti blog, website, e-mail, adwords, 

ataupun jejaring social (Sanjaya & Tarigan, 2009).  

 Rhenald Kasali (2011) menyebutkan bahwa hadirnya digital marketing disebabkan 

oleh majunya perkembangan teknologi dengan Web 2.0 yang dibarengi dengan mobile 

technology, setiap orang yang memiliki jaringan internet, dapat mendapatkan informasi 

akurat hanya dalam genggaman. Menjadikan perusahaan ‘mudah’ untuk diakses oleh 

pelanggan, ini merupakan inti dari digital marketing. Inilah yang dimaksud dengan 

pendekatan horizontal sesungguhnya. Ketika pemasar dan pelanggan berada di posisi 

yang sama, keduanya dapat saling menjangkau, kepuasan pelanggan akan pelayanan 

dapat terpenuhi, karena customer memang harus dilayani secara horizontal (Kartajaya, 

2009).  

 Berikut adalah konsep, prinsip, atau hukum yang perlu menjadi perhatian khusus 

para marketer dalam melakukan aktivitas marketing, branding, dan selling di dunia digital 

(Sanjaya & Tarigan, 2009). Prinsip dari The Seven Laws yang merupakan akronim dari 

DIGITAL, yaitu: Diferensiasikan produk atau layanan; sederhanakan Ide; Gunakan 

kreativitas; Identifikasi posisi pelanggan atau pembeli di dalam media digital; Tepati yang 

dijanjikan; Align antara strategi digital marketing dengan strategi organisasi; Lihat yang 

diinginkan pasar (Sanjaya & Tarigan, 2009). Hadirnya konsep pemasaran ini adalah hasil 

dari lahirnya Web 2.0 yang membuat semua orang tanpa terkecuali, selama punya akses 

internet, memiliki kesempatan yang sama untuk bisa sukses (Kartajaya, 2009) 

 Di era new wave ini kian menuntut pemasar untuk berpikir ke arah pemasaran 

dengan strategi low budget high impact. Dari sinilah banyak pemasar kemudian mulai 

merambah dunia social media untuk menarik dan mempertahankan pelanggannya karena 

media pemasarannya menguntungkan bagi perusahaan yang low budget, namun 

dampaknya sangat tinggi (Kodrat, 2009). Wardhana (2015) menemukan bahwa strategi 

digital marketing berpengaruh hingga 78% terhadap keunggulan bersaing UMKM dalam 

memasarkan produknya. 

 Penggunaan internet telah mengubah sebagian besar konsep dari pemasaran yang 

sebelumnya hanya bertumpu pada marketing mix yang terdiri dari product, price, place 

dan promotion, namun perkembangan saat ini adanya penambahan pada dasar 

pemasaraan yaitu pendekatan 4C yang terdiri dari customer, cost, convenience dan 

communication (Smith, 2003). Bisnis harus mempertimbangkan biaya untuk 
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memaksimalkan profit dan penggunaan internet juga membuat konsumen nyaman, karena 

konsumen dapat membeli produk hanya dari rumah saja, dan perusahaan perlu 

mengembangkan komunikasi dua arah agar terbentuk hubungan yang baik dengan 

pelanggan (Smith, 2003). 

 

2. Marketplace 

 Marketplace adalah sebuah website atau aplikasi online yang memfasilitasi proses 

jual beli dari berbagai toko. Marketplace memiliki konsep yang kurang lebih sama dengan 

pasar tradisional. Pemilik marketplace tidak bertanggung jawab atas barang-barang yang 

dijual karena tugas mereka adalah menyediakan tempat bagi para penjual yang ingin 

berjualan dan membantu untuk menemukan pelanggan dan melakukan transaksi dengan 

lebih simpel dan mudah. Transaksi diatur oleh marketplace-nya, kemudian setelah 

pembayaran penjual akan mengirim barang ke pembeli. Salah satu alasan mengapa 

marketplace terkenal adalah karena kemudahan dan kenyamanan dalam penggunaan. 

 Banyak yang menggambarkan online marketplace seperti department store. 

Indonesia memiliki beberapa marketplace seperti Tokopedia, Bukalapak, Blibli, JD.ID, 

Shopee, Elevania dan masih banyak lagi. Marketplace ini sangat membantu pelaku usaha 

untuk menjual produknya ke berbagai wilayah, daerah dan bahkan ke berbagai belahan 

dunia lainnya dimana harapannya akan mampu meningkatkan pendapatan para pelaku 

usaha itu sendiri.   

 Digitalisasi, kata Teten, merupakan solusi dari permasalahan yang dihadapi pelaku 

UMKM saat ini. Maka dibutuhkan kolaborasi kuat antara pemerintah dengan platform 

digital seperti GoFood dan Gojek untuk membangkitkan kembali UMKM sektor 

makanan dan minuman di Indonesia. Pandemi Covid-19 yang melahirkan kebijakan 

social distancing, physical distancing, Work From Home, Pembatasan Sosial Berskala 

Besar (PSBB) atau apapun istilahnya, menurut Teten, membuat orang lebih banyak 

berbelanja online. (Kontan.co.id, 29 Juni 2020). 

 

3. Omzet Penjualan  

 Chaniago (dalam Nissa dan Retno, 2013: 4-6) memberi pendapat tentang omzet 

penjualan adalah keseluruhan jumlah pendapatan yang didapat dari hasil suatu 

barang/jasa dalam kurun waktu tertentu. Swastha (dalam Nissa dan Retno, 2013: 4-6) 

memberikan pengertian omzet penjualan adalah akumulasi dari kegiatan penjualan suatu 
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produk barang barang dan jasa yang dihitung secara keseluruhan selama kurun waktu 

tertentu secara terus menerus atau dalam satu proses akuntansi.  

 Dalam praktek, kegiatan penjualan itu dipengaruhi oleh beberapa factor sebagai 

berikut yaitu kondisi dan kemampuan penjual, kondisi pasar, Modal, Kondisi organisasi 

perusahaan dan faktor-faktor lain, seperti: periklanan, peragaan, kampanye, pemberian 

hadiah, yang sering mempengaruhi penjualan (Swastha dan Irawan, 1990). Menurut 

Forsyth (1990) faktor-faktor yang mempengaruhi turunnya penjualan meliputi faktor 

internal dan faktor eksternal. 

  

4. Hasil Penelitian Yang Relevan 

Tabel 2. Hasil Penelitian yang Relevan 

 

No Peneliti Sebelumnya Judul Penemuan 

1.  Mohamad Trio 

Febriyantoro, Debby 

Arisandi 

JMD: Jurnal 

Manajemen 

Dewantara 

Vol 1 No 2, 

Desember 2018 

http://ejournal.stiede

wantara.ac.id/index.p

hp/JMD/issue/view/3

2 

Pemanfaatan 

Digital 

Marketing Bagi 

Usaha Mikro, 

Kecil Dan 

Menengah Pada 

Era Masyarakat 

Ekonomi Asean 

Penggunaan digital marketing membantu 

dalam menginformasikan dan berinteraksi 

secara langsung dengan konsumen.  

Penggunaan digital marketing memperluas 

pangsa pasar mereka, meningkatkan 

awareness bagi konsumen karena pelaku 

UMKM rutin memperbarui informasi 

mengenai produk setiap hari sekali serta 

meningkatkan penjualan karena beberapa 

UMK juga berkolaborasi dengan beberapa 

marketplace seperti Shopee dan Tokopedia, 

yang kategorinya makanan dan minuman 

berkolaborasi dengan aplikasi Go-Food.  

2.  Husni Awali, Farida 

Rohmah 

Jurnal Ekonomi dan 

Bisnis Islam 

Volume 2 Nomor 1, 

Januari – Juni 2020 

(1 – 14) 

Urgensi 

Pemanfaatan E-

Marketing Pada 

Keberlangsungan 

UMKM Di Kota 

Pekalongan Di 

Tengah Dampak 

Covid-19 

E-marketing memberikan dampak positif 

ditengah pandemi Covid-19 pada ketahanan 

ekonomi UMKM di Kota Pekalongan 

dengan tetap melakukan proses produksi 

dan tetap melakukan distribusi barang 

kepada konsumen dan tetap melakukan 

social distancing.  
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3.  I Putu Artaya, 

Tubagus 

Purworusmiardi 

https://www.research

gate.net/publication 

Efektifitas 

Marketplace 

Dalam 

Meningkatkan 

Konsentrasi 

Pemasaran Dan 

Penjualan 

Produk Bagi 

UMKM Di Jawa 

Timur 

Keberadaan marketplace ternyata sangat 

membantu pelaku usaha kecil di enam 

kabupaten yang ada di Jawa Timur yaitu 

Sidoarjo, Mojokerto, Lumajang, Malang, 

Tuban Dan Pasuruan. Dalam rangka 

meningkatkan penjualan mereka, selain 

dengan cara offline (penjualan non online), 

pelaku usaha kecil di Jawa Timur sebaiknya 

berusaha mencoba keberadaan marketpalce 

sebagai mitra dalam kegiatan pemasaran 

dan penjualan. 

4.  Rachmat Slamet, 

Bilpen Nainggolan, 

Roessobiyatno, Heru 

Ramdani, Agung 

Hendriyanto, Luk 

lu’ul Ilma 

JURNAL 

MANAJEMEN 

INDONESIA 

Vol.16 - No.2 

APRIL 2016 

  Strategi 

Pengembangan   

UMKM Digital 

Dalam 

Menghadapi Era 

Pasar Bebas 

Bahwa adopsi teknologi digital terbukti 

dapat meningkatkan kinerja UMKM, 

terutama pada Peningkatan Akses ke 

pelanggan baru di Dalam Negeri dan 

Peningkatan Penjualan. Kesulitan para 

UMKM dalam mengakses internet karena 

terbatasnya ketersediaan infrastruktur ICT, 

dapat disolusikan dengan memperbanyak 

Akses Point (AP) Wifi.ID di setiap Kampung 

UMKM Digital, menyiapkan jaringan 

3G/4G sebagai alternatif akses broadband 

internet bagi UMKM yang membutuhkan 

akses internet cepat, dan menyiapkan 

layanan MangoSTAR sebagai solusi akses 

internet bagi Kampung UMKM yang berada 

di wilayah yang belum terjangkau layanan 

kabel, fiber maupun mobile. 

5.  Juli Sulaksono, Nizar 

Zakaria 

Generation Journal 

/Vol.4 No.1/ e-ISSN: 

2549-2233 / p-ISSN: 

2580-4952 

  Peranan Digital 

Marketing Bagi 

Usaha Mikro, 

Kecil, 

  Dan Menengah 

(UMKM) Desa 

Tales 

  Kabupaten Kediri 

Para pelaku UMKM tertarik untuk 

menggunakan digital marketing dan 

memanfaatkan Media social secara optimal, 

namun mereka menghadapi beberapa 

kendala, seperti halnya kurangnya 

pemahaman tentang teknologi informasi. 

Pemahaman mereka tentang bagaimana 

memaksimalkan platform Facebook, 

Instagram, Marketplace sangat kurang, 

bagaimana menciptakan “postingan” yang 

menarik dan dapat mempengaruhi pembeli 

6.  Aditya Wardhana 

Forum Keuangan dan 

Bisnis IV, Th 2015 

fkb.akuntansi.upi.edu

/prosiding. ISBN : 

978-602-17225-4-1 

  Strategi Digital 

Marketing Dan 

Implikasinya 

Pada Keunggulan 

Bersaing UMKM 

Di Indonesia 

 Strategi pemasaran digital berpengaruh 

terhadap keunggulan bersaing sebesar 78% 

sedangkan sisanya 22% dijelaskan oleh 

variabel lain yang tidak diteliti dalam 

penelitian ini seperti permodalan, pasokan 

sumberdaya, dan profesionalitas 

manajerial.  
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BAB IV 

METODE PENELITIAN 

 

1. Rancangan Penelitian dan Tahapan Penelitian 

Penelitian ini menggunakan rancangan penelitian deskriptif, dan menggunakan 

metode penelitian kuantitatif. Metode penelitian kuantitatif yang digunakan dengan 

teknik kuesioner dan uji hipotesis sebagai bentuk untuk menguji pengaruh masing-masing 

variabel penelitian yang meliputi: peranan digital marketing, pemanfaatan marketplace, 

dan mempertahankan omzet penjualan. Tahapan dan rancangan penelitian ini, 

digambarkan pada bagan dibawah ini. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3. Tahapan dan Rancangan Penelitian 

 

 

Identifikasi Permasalahan:  

Faktor-faktor yang mempengaruhi peningkatan omzet penjualan 

UKM Kuliner selama masa pandemic dilihat dari sisi pemasaran  

 

Penetapan Tujuan Penelitian :  

Menguji apakah ada pengaruh digital marketing, pemanfaatan 

marketplace terhadap peningkatan omzet UKM kuliner di Jakarta 

selama pandemic  

Studi Literatur :  

Mengumpulkan informasi dan teori melalui tinjuan 

kepustakaanyang terkait dengan objek penelitian  

Pengumpulan Data:  

Mengumpulkan data dari literatur kajian Pustaka (data sekunder), 

wawancara dan penyebaran kuesioner (data primer)  

Pengujian dan Pengolahan Analisis Data:  

Menggunakan metode Analisa  Linier Regresi Berganda dengan 

bantuan program SPSS  

Laporan Hasil Penelitian:  

Dari hasil analisis data dapat ditarik kesimpulan yang merupakan 

tujuan dan manfaat dari penelitian ini   
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2.  Populasi dan sampel 

Dalam penelitian ini yang menjadi populasi adalah UMKM Kuliner yang berada di 

DKI Jakarta. Berdasarkan data dari Portal Data Terpadu Pemprov DKI Jakarta tahun 

2018, ada 1216 jumlah UMKM Kuliner di DKI Jakarta. Sampel adalah suatu porsi atau 

bagian dari populasi tertentu yang menjadi perhatian dan memiliki karakteristik yang 

dianggap bisa mewakili populasi (Hair, Anderson, Tatham dan Black, 2014). Metode 

pengolahan data yang digunakan yaitu Analisa Regresi Berganda.  

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik survei 

dengan menggunakan kuesioner dan wawancara. Hair et al (2014) mengatakan bahwa 

jumlah sampel minimal untuk menggunakan teknik analisis regresi adalah 15 hingga 20 

kali jumlah variabel yang digunakan. Pada penelitian ini terdapat 3 variabel, sehingga 

jumlah sampel minimal yang diperlukan berjumlah 45 hingga 60 responden. Mengingat 

keterbatasan waktu, biaya, serta sumber daya maka peneliti menetapkan jumlah minimal 

responden adalah 50 responden. Pengambilan sampel dengan purposive sampling, 

memiliki kriteria sebagai berikut: 

a. Responden dibatasi hanya pengusaha kecil dan mikro (UMK) Kuliner, yang menjual 

makanan berat/utama, makanan ringan (cemilan) dan aneka minuman  

b. Pelaku UMK Kuliner yang telah menggunakan digital marketing sebagai alat bantu 

promosi. 

c. Pelaku UMK Kuliner yang telah berjualan di marketplace seperti Gofood, Grabfood 

atau Tokopedia. 

d. Domisili DKI Jakarta 

 Selain data primer yang berasal dari kuesioner tersebut, penelitian ini juga 

menggunakan data sekunder sebagai dasar penentuan model penelitian, pengolahan data 

dan pengambilan kesimpulan.  

  

3. Definisi Operasional Variabel Penelitian 

       Definisi operasional dan indikator variabel yang diambil adalah berdasarkan kajian 

teori dan hasil penelitian yang relevan, yang kemudian di konstruksikan kembali menjadi 

suatu hasil penelitian yang mengandung keterbaruan/novelty. 

Dalam penelitian ini ada 3 variabel yang terdiri atas 2 variabel independen, dan satu 

variabel dependen, variabel –variabel tersebut seperti disebutkan dalam Tabel 3. Skala 

pengukuran yang digunakan adalah skala Likert dengan 5 (lima) skala, dimana 1 
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menyatakan sangat tidak puas (STP), 2 menyatakan tidak puas (TP), 3 menyatakan netral 

(N), 4 menyatakan puas (P) dan 5 menyatakan sangat puas (SP) (Malhotra, 2014). 

 

Tabel 3. Variabel dan Indikator  

 

No Variabel Definisi Operasional  Indikator Variabel 

1 Digital 

Marketing 

Menurut Ryan dan Jones 

(2009), aplikasi dari digital 

marketing terdiri dari 7 

dimensi, yaitu:  

1) Website. Penghubung, 

dunia digital dan calon 

konsumen.  

2) Optimasi Mesin Pencari 

(SEO). proses pencarian 

konten  

3) Pemasaran afiliasi dan 

kemitraan strategis (affiliate 

marketing and strategic 

partnership).  

4) Hubungan masyarakat 

online (Online PR). saluran 

komunikasi online seperti 

press release, sindikasi 

artikel (RSS), dan blog  

5) Jejaring sosial (social 

network).  

6) E-mail pemasaran (e-mail 

marketing).  

7) Manajemen hubungan 

konsumen (Customer 

Relationship Management). 

Dimensi dari variable ini adalah : 

1) memiliki website 

2) kemudahaan pencarian 

informasi yang 

       diinginkan konsumen,  

3) memiliki mitra kerjasama 

untuk penjualan 

4) kemenarikan informasi yang 

disebarkan oleh pelaku 

UMKM  

5) konten yang 

tersedia pada social media  

6) memiliki konten blog 

7) ada komunikasi yang terjadi 

selama penjualan 

 

2 Pemanfaatan 

Marketplace 

Untuk mengukur manfaat 

dari marketplace maka 

digunakan teori E-Service 

Quality. Didefinisikan 

sebagai sejauh mana sebuah 

situs web memfasilitasi 

belanja, pembelian, dan 

pengiriman yang efisien dan 

efektif (Zeithaml et al, 2009, 

p. 115).  

 

Dimensi dari e-servqual  : 

1) Efficiency, kemudahan, 

kecepatan akses dan 

menggunakan situs.  

2) Fullfillment, janji situs tentang 

ketersediaan pesanan 

terpenuhi.  

3) System availability, kebenaran 

fungsi teknis dari situs.  

4) Privacy, apakah situs tersebut 

aman dan melindungi 

pengguna.  

5) Responsiveness, penanganan 

masalah yang efektif  

6) Compensation, situs 
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No Variabel Definisi Operasional  Indikator Variabel 

mengkompensasi pelanggan 

untuk masalah.  

7) Contact, bantuan melalui 

telepon atau perwakilan online 

3 Omzet 

penjualan 

Omzet/volume penjualan 

menurut Tjiptono (2012) 

menyatakan bahwa 

penjualan adalah besarnya 

penjualan dari suatu produk 

atau jasa yang diusahakan 

oleh produsen. 

Dimensi dari variable ini adalah 

1) marketingmix (produk, harga, 

promosi dan distribusi).  

2) persaingan produk 

3) penghasilan masyarakat  

4) perkembangan jumlah 

penduduk 

5) kebijakan pemerintah  

6) kondisi pesaing 

7) selera konsumen.   

 

 

4. Model Penelitian dan Hipotesis 

Penelitian ini akan melihat pengaruh dari digital marketing dan pemanfaatan 

marketplace terhadap omzet penjualan UMKN Kuliner pada masa pandemic. Untuk lebih 

jelasnya dapat dilihat pada kerangka penelitian berikut :  

 

 

                                                         

                                                         H1 

 

                             

                                             

                                                           H3 

                                                   

 

                                                           H2 

                                     

                                                    

 Gambar 4. Model Penelitian 

 

Penelitian ini memiliki hipotesis sebagai berikut: 

H1: Diduga ada pengaruh digital marketing terhadap peningkatan omzet penjualan 

UMKM Kuliner 

H2: Diduga ada pengaruh pemanfaatan terhadap peningkatan omzet penjualan UMKM 

Kuliner 

H3: Diduga ada pengaruh digital marketing dan pemanfaatan marketplace secara 

simultan terhadap peningkatan omzet penjualan UMKM Kuliner 

Digital 

Marketin

g (x1) 

Omzet 

Penjuala

n (y) 

Pemanfaata

n 

Marketplace 

(x2) 
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5. Uji Instrumen dan Pengolahan Data 

    Teknik analisis yang digunakan adalah analisis regresi linier berganda. Pengujian 

ini dimaksudkan untuk mengetahui apakah model yang akan digunakan dalam penelitian 

ini dinyatakan bebas dari penyimpangan asumsi klasik. Untuk itu untuk mengetahui 

pengaruh variabel-variabel dalam penelitian ini maka digunakan rumus: 

Y = 𝑏0 + 𝑏1𝑋1 + 𝑏2𝑋2 + 𝐶 

Dimana: 

Y = Omzet Penjualan 

b0-b2 = koefisien regeresi 

X1 = Digital Marketing 

X2 = Pemanfaatan marketplace 

C = Konstanta 

 

6. Pengujian Hipotesis 

Untuk membuktikan bahwa hipotesis itu benar atau tidak, harus melakukan uji 

kebenaran hipotesis yaitu melalui uji signifikansi yang dihasilkan dari uji tersebut. 

Dengan menentukan taraf signifikansi antara 90% - 95% atau tingkat kesalahan antara 

5% - 10%, serta memperhatikan jumlah observasi (n). Selanjutnya dapat dilihat p value 

pada hubungan antar variabel dari pengolahan dengan SPSS atau melihat dari probabilitas 

yang dihasilkan dari pengolahan data dengan program tersebut.  

Dalam penelitian ini hipotesis yang diajukan adalah hipotesis non-direksional 

dengan two tail test (tes dua arah), sebagai berikut: 

Ho : X tidak mempunyai pengaruh terhadap Y. 

Ha  : X mempunyai pengaruh terhadap Y. 

Selanjutnya kriteria pengujiannya adalah: 

Jika t-stat < t tabel atau nilai p > 0,05, maka Ho diterima dan Ha ditolak. 

Jika t-stat > t tabel atau nilai p < 0,05, maka Ho ditolak dan Ha diterima. 

 Dalam analisis regresi linier berganda ini uji asumsi klasik yang dihitung 

menggunakan program SPSS antara lain: (1) uji normalitas (2) Uji multikolinieritas, cara 

mendeteksinya adalah dengan melihat nilai VIF, apabila nilainya <10 maka data tersebut 

tidak terjadi multikolinieritas. (3) Uji autokorelasi, cara mendeteksinya adalah dengan 

menggunakan Durbin Watson test. (4) Uji heterokedastisitas, cara mendeteksinya salah 

satunya adalah menggunakan metode Uji Breusch Pagan. (Ghazali, 2005) 



 

 

17 

 

BAB V 

HASIL PENELITIAN 

 

1. Pengambilan Data 

Proses pengambilan data dilakukan selama 4 bulan dimulai dari bulan Juni, Juli, 

Agustus dan September. Dalam penelitian ini yang menjadi populasi adalah UMKM 

Kuliner yang berada di DKI Jakarta. Mengingat keterbatasan waktu, biaya, serta sumber 

daya maka peneliti menetapkan jumlah minimal responden adalah 50 responden. 

Pengambilan sampel dengan purposive sampling, memiliki kriteria sebagai berikut: 

a. Responden dibatasi hanya pengusaha kecil dan mikro (UMK) Kuliner, yang 

menjual makanan berat/utama, makanan ringan (cemilan) dan aneka minuman  

b. Pelaku UMK Kuliner yang telah menggunakan digital marketing sebagai alat 

bantu promosi. 

c. Pelaku UMK Kuliner yang telah berjualan di marketplace seperti Gofood, 

Grabfood atau Tokopedia. 

d. Domisili DKI Jakarta. 

Dengan mengerahkan bantuan mahasiswa, pengambilan data dilakukan dengan 

langsung mendatangi para pedagang tersebut. Semua responden diwawancara pada saat 

berdagang, sehingga para pengambil data yang memasukkan jawaban para responden 

kedalam Google Form. Agak memberatkan bagi mereka kalau mereka juga yang harus 

mengisi langsung kedalam Goggle Form. Dari proses pengambilan data tersebut 

diperoleh 156 pedagang yang bersedia diwawancara. Hal ini masih sesuai dengan 

kebutuhan data penelitian ini yaitu minimal 50 responden. 

 

2. Demografi Responden 

Berdasarkan data yang diperoleh dibuatlah tabulasi untuk demografi responden 

sebagai berikut : 

                       Tabel 4. Demografi Responden 

 

 

 

 

 

a. Jumlah Responden Berdasarkan Gender 

Gender Jumlah Presentasi 

Pria 60 38% 

Wanita 96 62% 

Total 156 100% 
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b. Jumlah Responden Berdasarkan Usia 

Usia Jumlah Presentasi 

18 - 28 tahun 96 62% 

29 - 39 tahun 33 21% 

40 - 50 tahun 21 13% 

> 50 tahun 6 4% 

Total 156 100% 
 

 

c. Jumlah Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 

Jenis Pendidikan Jumlah Presentasi 

Diploma 13 8% 

Sarjana 59 38% 

SMA 82 53% 

SMP 2 1% 

Total 156 100% 
 

 

d. Jumlah Responden Berdasarkan Etnis 

Etnis Jumlah Presentasi 

Jawa 110 71% 

Sumatera 35 22% 

Sulawesi 5 3% 

Kalimantan 2 1% 

Bali-Nusa Tenggar 4 3% 

Total 156 100% 
 

 

e. Rata-rata harga makanan/minuman yang dijual 

Harga makanan/minuman Jumlah Presentasi 

< Rp 10.000 25 16% 

Rp. 11.000 - Rp. 20.000 68 44% 

Rp. 21.000 - Rp. 30.000 37 24% 

Rp. 31.000 - Rp. 40.000 15 10% 

> 50.000 11 7% 

Total 156 100% 
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f. Jumlah Responden Berdasarkan mengenal market 

place pertama kali  

Sumber Informasi Jumlah Presentasi 

Media Sosial 124 79% 

Website 15 10% 

Teman sesama pedagang 13 8% 

Pelanggan 4 3% 

Total 156 100% 
 

 

g. Jumlah Responden Berdasarkan lama 

Menggunakan Market Place 

Durasi Penggunaan 

Marketplace Jumlah Presentasi 

< 6 bulan 51 33% 

6 - 12 bulan 36 23% 

> 12 bulan 69 44% 

Total 156 100% 

 

h. Jumlah Responden Berdasarkan Jenis Produk 

Yang Dijual 

Jenis Produk Jumlah Presentasi 

Makanan ringan 46 29% 

Minuman 39 25% 

Makanan Berat 71 46% 

Total 156 100% 

 

3. Hasil Pengolahan Data 

Pengolahan data menggunakan bantuan software SPSS 26. Setelah data dirapihkan 

dan ditabulasi maka diolah dengan SPSS. Uji pertama yang dilakukan adalah uji asumsi 

klasik yang terdiri dari : 

a. 1Uji Normalitas 

Tests of Normality 

 

Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

Statistic df Sig. Statistic df Sig. 

digimarket .053 156 .200 .937 156 .286 

marketplace .105 156 .310 .950 156 .029 

omzetpenjln .095 156 .067 .914 156 .104 

a. Lilliefors Significance Correction 

  Berdasarkan hasil uji normalitas terlihat bahwa data berdistribusi normal dengan   

nilai Sig. > 0.05. 
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b. Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 3.865 .368  10.499 .000   

digimarket .244 .084 .250 2.908 .004 .835 1.197 

marketplace -.168 .078 -.185 -2.157 .033 .835 1.197 

a. Dependent Variable: omzetpenjln 

Berdasarkan table diatas terlihat nilai VIF (Variance Inflation Factor) 1.197 < 10, 

maka data tidak memiliki multikolinearitas. Atau juga bisa dilihat dari nilai 

Tolerance sebesar 0,835 > 0,1 maka data tersebut tidak terjadi multikolinearitas. 

 

c. Uji Autokorelasi 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate Durbin-Watson 

1 .243a .059 .047 .42095 2.010 

a. Predictors: (Constant), marketplace, digimarket 

b. Dependent Variable: omzetpenjln 

          Nilai uji autokorelasi dengan Durbin Watson diperoleh sebesar 2,010. Untuk 

membuktikan data ini berautokorelasi atau tidak, maka nilai DW 2,010 akan 

dibandingkan dengan nilai table DW.  Dengan nilai K = 3 dan t = 156 pada table 

DW diperoleh nilai dL =  1.71234  dan nilai dU = 1.76423 

.         Nilai DW hitung = 2,010 > dL = 1,71234 maka tidak terjadi autokorelasi positif. 

 

d. Uji Heterokedastisitas 

 Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -.460 .206  -2.236 .057 

digimarket .228 .050 .388 4.604 .140 

marketplace -.041 .043 -.081 -.961 .338 

a. Dependent Variable: Abs_RES 
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     Untuk uji Heterokedastisitas dilakukan dengan uji Glejser. Dengan melihat nilai  

     Sig. > 0.05 maka tidak terjadi gejala heterokedastisitas dalam model regresi. 

  

e. Hasil Analisa Regresi Linier 

Setelah dilakukan uji asumsi klasik dan semua hasilnya baik, maka model regresi 

yang terbentuk sudah baik. Dibawah ini diberikan table hasil regresi linier. 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1.701 2 .850 4.799 .010b 

Residual 27.111 153 .177   

Total 28.812 155    

a. Dependent Variable: omzetpenjln 

b. Predictors: (Constant), marketplace, digimarket 

 

 

 

 

 

 

 

       

Berdasarkan table diatas maka diperoleh persamaan Regresi Linier sebagai berikut : 

         Ẏ = 3.865 + 0.244 X1 – 0.168 X2    

          Dimana :  

Ẏ = omzet penjualan 

X1 = digital marketing 

X2 = marketplace 

 

f. Interpretasi Model Regresi Linier 

Jika dilihat dari nilai Sig. < 0.05 maka ketiga variable tersebut signifikan yang artinya 

variable digital market dan marketplace secara siginifikan mempengaruhi variable omzet 

penjualan secara parsial maupun secara simultan. 

Persamaan garis regresi  Ẏ = 3.865 + 0.244 X1 – 0.168 X2 , dapat diartikan sebagai 

berikut :   

 Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.865 .368  10.499 .000 

digimarket  .244 .084 .250 2.908   .004 

marketplace -.168 .078 -.185 -2.157      .033 

a. Dependent Variable: omzetpenjln 
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a. Dari hasil estimasi yang diperoleh dapat disimpulkan bahwa setiap variable digital 

marketing bertambah satu unit maka omzet penjualan tersebut akan naik sebesar Rp 

0.244 

b. Dari hasil estimasi yang diperoleh dapat disimpulkan bahwa setiap variable 

pemanfaatan marketplace bertambah satu unit maka omzet penjualan tersebut akan 

turun sebesar Rp 0.168 

 

g. Pengujian Hipotesis Penelitian 

Pada bagian ini akan dijelaskan mengenai hasil pengujian hipotesis yang melihat 

pengaruh dari variable independen terhadap variable dependennya. Dalam penelitian ini, 

variable independen terdiri dari digital marketing dan pemnfaatan marketplace. Variabel 

dependen adalah omzet penjualan. 

Pada penelitian ini terdapat 3 hipotesis yang diuji dan berdasarkan hasil pengujian, 

diperoleh hasil:  

Tabel 5 

Hasil Pengujian Hipotesis Model Penelitian 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

h. Analisa Deskriptif Hasil Pengolahan data 

Berdasarkan hasil penelitian maka terlihat bahwa semua hipotesis H0 ditolak dan Ha 

diterima, artinya ada pengaruh yang signifikan antar variable digital marketing dan 

pemanfaatan marketplace terhadap omzet penjualan. 

Hasil dari pengolahan data dengan SPSS ditemukan persamaan garis sebagai berikut 

:  Ẏ = 3.865 + 0.244 X1 – 0.168 X2.   Dari hasil persamaan regresi terlihat bahwa variable 

No Hipotesis Pernyataan hipotesis Sig Keputusan 

1 Ha 

Diduga ada pengaruh digital 

marketing terhadap peningkatan 

omzet penjualan UMKM Kuliner 

.004 
Tolak Ho 

Terima Ha 

2 Ha 

Diduga ada pengaruh pemanfaatan 

marketplace terhadap peningkatan 

omzet penjualan UMKM Kuliner 

.033 
Tolak Ho 

Terima Ha 

3 Ha 

Diduga ada pengaruh digital 

marketing dan pemanfaatan 

marketplace secara simultan 

terhadap peningkatan omzet 

penjualan UMKM Kuliner 

.010 
Tolak Ho 

Terima Ha 
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digital marketing memberikan pengaruh yang positif sehingga jika penambahan 1 unit 

pada digital marketing akan memberikan peningkatan omzet penjualan namun hal ini 

tidak berlaku bagi variable pemanfaatan marketplace. Terlihat bahwa peningkatan satu 

unit di variable pemanfaatan marketplace maka menurunkan nilai omzet penjualan.  

Hal ini dapat dijelaskan dengan melihat demografi responden. Berdasarkan data dari 

demografi responden terlihat bahwa sebagian besar responden berusia 18 – 28 tahun 

masih muda (96%), kemudian berjenis kelamin Wanita (62%), dan lama menggunakan 

marketplace <6 – 12 bln (56%), UMKM kuliner berupa makanan berat dengan harga 

yang sangat ekonomis <10 ribu – 20 ribu (60%). Dari demografi tersebut terlihat bahwa 

para pedagang belum mampu memanfaatkan marketplace seoptimal mungkin karena 

keterbatasan peguasaan teknologi informasi. Mereka masih belum menguasai dengan 

baik bagaimana system yang berlaku di marketplace.  

Contohnya di GoFood, ada system rating, atau rating yang dibuat berdasarkan 

penilaian konsumen. Makin tinggi rating seorang pedagang kuliner maka akan semakin 

besar peluang mereka dipilih oleh para konsumen. Selama ini mereka terbiasa melayani 

pelanggan yang datang ketempat mereka. Walaupun konsumen menunggu pesanan 

mereka diolah tetapi konsumen bisa melihat bagaimana proses makanan mereka 

dimasak, itu menjadi hiburan tersendiri. Konsumen juga akan menunggu dengan lebih 

sabar, karena mereka memang sudah menyediakan waktu untuk membeli makanan 

diluar rumah.  

Namun hal ini berbeda dengan konsumen yang menunggu di dalam rumahnya 

masing-masing. Mereka tidak bisa melihat proses pengolahan makanan, dan mereka  

juga tidak bisa memprediksi berapa lama memasak, belum lagi ada pengantaran 

makanan yang juga membutuhkan waktu. Sehingga menunggu buat mereka menjadi 

suatu hal yang membosankan. Ketika mereka merasa tidak puas maka dengan 

mudahnya mereka memberi penilaian atau rating yang rendah, yang tentunya ini akan 

berdampat tidak baik bagi para pedagang kuliner tersebut.  

Para pedagang kuliner ini kurang mengetahui bahwa kecepatan memasak makanan, 

kecepatan pengantaran itu berpengaruh terhadap kepuasan konsumen. Begitu juga 

dengan rasa makanan yang enak, penyajian dalam kemasan yang bagus, itu menjadi 

salah satu penilaian konsumen. Jika konsumen merasa puas maka mereka tidak akan 

ragu untuk memberikan rating yang tinggi. 
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Variable digital marketing memberikan pengaruh yang positif namun dengan 

koefisien penambahan nilai yang masih kecil sebesar 0,0244. Hal ini bisa dimengerti 

bahwa diperlukan pengetahuan untuk memanfaatkan dan menggunakan media social. 

Membuat promosi melalui media social membutuhkan keahlian khusus dan menyita 

waktu jika ingin menciptakan konten promosi yang mampu dicerna dan dimengerti oleh 

para konsumen. Kemampuan inilah yang belum mereka miliki sehingga kegiatan 

promosi atau sosialisasi tentang produk mereka belum bisa dilakukan secara optimal 

melalui digital marketing. 

Hal ini terjadi karena keterbatasan para pedagang UMKM kuliner seperti jumlah 

SDM yang tidak cukup, keterbatasan modal, tingkat pendidikan yang rendah, wawasan 

yang terbatas dan kemampuan beradaptasi dengan kemajuan teknologi yang sangat 

rendah. 

Dibutuhkan bantuan pemerintah atau instansi terkait bahkan universitas untuk 

pembinaan para UMKM kuliner ini. Pelatihan atau workshop secara rutin dan kalau bisa 

tanpa biaya, sehingga banyak para pelaku UMKM Kuliner ini yang bisa mengikuti 

kegiatan tersebut. 

 

i. Hambatan Yang Ditemukan Selama Penelitian 

Proses pengambilan data dilakukan pada saat pandemic, sehingga agak membatasi 

ruang gerak. Tim Peneliti dengan dibantu oleh 5 mahasiswa melakukan pengambilan data 

dengan mendatangi para penjual dan mengisikan jawaban mereka kedalam Google Form. 

Agak menyulitkan bagi para penjual kalau mereka yang harus mengisi Google Form 

tersebut. 
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BAB VI 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

1. Kesimpulan 

Berdasarkan pada permasalahan dan tujuan yang diajukan dalam penelitian ini maka 

diperoleh kesimpulan sebagai berikut : 

1. Terdapat pengaruh digital marketing bagi UMKM Kuliner terhadap peningkatan 

omzet penjualan selama masa pandemic covid 19. 

2. Terdapat pengaruh pemanfaatan marketplace terhadap peningkatan omzet 

penjualan UMKM Kuliner. 

3. Terdapat pengaruh digital marketing dan pemanfaatan marketplace terhadap 

peningkatan omzet penjualan secara simultan bagi UMKM Kuliner. 

 

2.    Saran 

       Berdasarkan hasil penelitian diatas, maka peneliti ingin memberikan beberapa saran 

sebagai berikut : 

1. Dibutuhkan peran pemerintah atau instansi terkait untuk pendampingan dan 

pembinaan para UMKM kuliner ini di dalam hal penggunaan digital marketing dan 

pemanfaat marketplace. 

2. Kegiatan pendampingan ini ini juga dapat dilakukan oleh masyarakat, universitas 

bahkan LSM, sehingga pemerataan sharing pengetahuan tentang digitalisasi ini bisa 

lebih merata. 
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