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Abstract

In achieving company goals through product marketing, an appropriate
marketing strategy is needed. Products must continue to innovate to match the
direction of the marketing media used. Digital marketing has become a
common choice for companies and MSMEs. Both on a micro and macro scale,
digital marketing is considered an effective strategy to introduce products to
the wider community. Creating efficient marketing flows and continuously
innovating products, companies can increase profits and sales significantly.
This study aims to evaluate the influence of digital marketing and product
innovation on increasing product sales. The method used in this study is using
a discriptive quantitative approach, the population in the study is producers and
consumers of RENA Fashion Bojonegoro which amounts to 18 people from
producers and 1,005,671 people from consumers. Then for sampling using the
slovin formula to produce a sample of 97 people, and the data analysis
technique used is using SPSS 22. RENA Fashion Bojonegoro was the subject
of research. The results showed that digital marketing and product innovation
either together or individually had a positive effect on increasing product sales.

Abstract

Dalam mencapai tujuan perusahaan melalui pemasaran produk, diperlukan
strategi pemasaran yang sesuai. Produk harus terus melakukan inovasi agar
sesuai arah media pemasaran yang digunakan. Digital marketing telah menjadi
pilihan umum bagi perusahaan dan UMKM. Baik dalam skala mikro maupun
makro, digital marketing dianggap sebagai strategi efektif untuk
memperkenalkan produk kepada masyarakat luas. Menciptakan alur
pemasaran efisien dan terus melakukan inovasi produk, perusahaan dapat
meningkatkan laba dan penjualan secara signifikan. Penelitian ini bertujuan
mengevaluasi pengaruh digital marketing dan inovasi produk terhadap
peningkatan penjualan produk. Metode yang digunakan yakni pendekatan
kuantitatif diskriptif. Populasi penelitian yakni produsen dan konsumen RENA
Fashion Bojonegoro yang berjumlah 18 orang dari produsen dan 1.005.671
orang dari pihak konsumen. Kemudian pengambilan sampel menggunakan
rumus slovin sehingga sampel 97 orang, serta teknik analisis data yang dipakai
yaitu menggunakan SPSS 22. RENA Fashion Bojonegoro menjadi subjek
penelitian. Hasil penelitian menunjukkan digital marketing dan inovasi produk
baik secara bersama-sama atau sendiri-sendiri berpengaruh positif terhadap
peningkatan penjualan produk.
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PENDAHULUAN

Ketika pandemi Covid-19, Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) berandil besar
dalam krisis ekonomi berkepanjangan di Indonesia (Anggapratama et al., 2024). Di dunia
sekarang, Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) yakni suatu hal tidak dapat dielakkan
lagi. karena distribusi penjualan kepada masyarakat sangat terbantu dengan kehadirannya.
UMKM dimulai dari kegiatan ekonomi masyarakat berskala kecil mendorong pertumbuhan
ekonomi (Anggapratama et al., 2023). Selain itu dapat menumbuhkan kreativitas yang
mendukung inisiatif pelestarian dan pemajuan aspek warisan dan budaya daerah (Febriyantoro
& Arisandi, 2019). Meskipun demikian, karena jumlah penduduk Indonesia yang sangat besar,
UMKM mampu mempekerjakan tenaga kerja dalam jumlah besar mampu menurunkan angka
pengangguran. Hal ini menandakan bahwa keberadaan UMKM padat karya yang menggunakan
teknologi dasar yang mudah dipahami dapat dijadikan sebagai ruang kerja (Omondi, 2017).

Pada akhirnya, program pengembangan UMKM yang dirancang untuk meningkatkan
daya beli masyarakat akan menjadi penyangga terhadap bencana keuangan. Pertumbuhan
UMKM sangat penting untuk menggerakkan perekonomian negara (pandiangan et al., 2022),
UMKM meningkatkan penjualan secara signifikan pada segmen masyarakat dengan penjualan
rendah karena operasinya mencakup hampir semua domain komersial.

UMKM dipandang sebagai sebuah penentu dan gambaran tentang kondisi ada suatu
daerah, kota Bojonegoro merupakan daerah di Jawa Timur yang termasuk kota peningkatan
usaha mikro, kecil Menengahnya cukup tinggi. Ditahun 2021 tercatat Dinas Perdagangan,
Koperasi dan Usaha Mikro kota Bojonegoro 2021 UMKM vyang terdata 70.524 usaha mikro,
9.131 usaha kecil, dan 982 usaha menengah, sedangkan tahun selanjutya 2022 terdata 76.695

usaha mikro, 9.143 usaha kecil, dan 982 usaha menengah. (Bojonegoro, 2021)

Jumlah UMKM Kabupaten Bojonegoro
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Gambar. 1
Data UMKM di Bojonegoro Pada Tahun 2021-2022
Sumber: https://data.bojonegorokab.go.id/dinas-perdagangan.html@detail=data-umkm

JPEK, Vol. 8, No. 2 Agustus 2024. -« 613


https://data.bojonegorokab.go.id/dinas-perdagangan.html@detail=data-umkm

irnawati, dkk. Analisis digital marketing dan inovasi produk untuk meningkatkan penjualan produk UMKM di Kabupaten
Bojonegoro

Dapat disimpulkan bahwa kota Bojonegoro tiap tahunnya mengalami peningkatan yang
cukup signifikan, khususnya di bagian usaha mikro. Oleh karena itu tidak menutup
kemungkinan tiap tahunnya akan terus meningkat di sektor UMKM.

Peningkatan UMKM tidak bisa dibiarkan begitu saja tanpa diimbangi dengan
pemahaman strategi dalam menjalankan usahanya (Andi Tenri Ampa, 2023). Pelaku UMKM
akan mengalami kendala dimana sekarang tidak bisa jauh dari kata viral, yakni setiap usaha
baik mikro, kecil,dan menengah akan ramai di serbu pengunjung jika usahanya ramai di
medsos. Maka dari itu pentingnya pemahaman kepada para pelaku UMKM mengenai digital
marketing. Digital marketing mengacu pada kampanye periklanan dan riset pasar yang
dilakukan melalui media digital di internet menggunakan berbagai platform, termasuk media
sosial. Saat ini, orang dapat berkomunikasi melalui dunia maya dengan orang lain di seluruh
dunia dan dengan peralatan. (Lazo-Amado et al., 2021). Selain digital marketing UMKM harus
bisa inovasi produk agar menarik minat konsumen karena berinovasi sesuai kebutuhan atau
keinginan konsumen, untuk itu inovasi produk sangat penting dalam meningkatkan penjualan
produk UMKM (Attar et al., 2017).

Maka sebuah perusahaan dikatakan terus berinovasi dalam produknya. Inovasi produk
yang merupakan salah satu komponen kesatuan kualitas perlu diperhatikan. Tren teknologi
informasi saat ini berdampak pada dunia usaha, karena strategi pemasaran offline tradisional
digantikan oleh teknik pemasaran internet modern (Hawaldar et al., 2022). Media sosial
merupakan salah satu contoh teknologi informasi. Pengusaha modern sering menggunakan
platform media sosial seperti Instagram, Twitter, YouTube, dan WhatsApp untuk tujuan
promosi. Mereka juga sering menggunakan aplikasi e-commerce seperti Tokopedia, Shopee,
dan Lazada untuk pemasaran produk. Pemasaran media sosial tidak diragukan lagi akan
membantu perusahaan sukses dan menarik minat pelanggan, memungkinkan anda menjangkau
audiens yang lebih luas. Digital marketing bersiap mengembangkan ide-ide baru dan
menyesuaikan diri dengan lanskap pemasaran yang terus berubah. Landasan setiap perusahaan
atau individu yang menjalankan bisnis adalah membangun basis pelanggan setia dan
mempertimbangkan bahwa nilai yang diperoleh dari konsumen adalah satu-satunya nilai yang
dapat diberikan oleh suatu organisasi. Cita-cita tersebut telah dan akan terus kita pertahankan
di masa depan (Irnawati & Suryani, 2018).

Produsen, perantara pasar, dan calon pelanggan dapat berkomunikasi dengan lebih
mudah berkat pemasaran digital, yang seringkali terdiri dari pemasaran interaktif dan
terintegrasi. (Irnawati, 2023). Meskipun pemasaran digital membantu bisnis mengawasi dan
memenuhi setiap kebutuhan dan keinginan calon pelanggan, pemasaran digital juga
memfasilitasi proses bagi calon pelanggan yang hanya perlu menjelajahi internet untuk mencari
dan menerima informasi produk (llhamalimy et al., 2023). Berdasarkan hasil pencarian,
pembeli menjadi semakin mandiri dalam pengambilan keputusan. Setiap orang dapat dijangkau
melalui pemasaran digital, dimana pun mereka berada atau berapa banyak waktu dan ruang
yang mereka miliki. Novelty penelitian ini yaitu terdapat pada variabel Y yaitu dalam penelitian
terdahulu banyak yang menggunakan variabel pendapatan, tetapi dalam penelitian ini
menggunakan variabel Penjualan. Kemudian perbedaan juga terletak pada Objek penelitian
yang penelitian terdahulu menggunakan beberapa UMKM produk makanan, tetapi di penelitian
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ini menggunakan UMKM bidang fashion lokal. Kemudian perbedaan dari penelitian ini juga
terletak pada tempat yang dijadikan objek penelitian yaitu saat ini di Bojonegoro.

Objek dalam penelitian ini yaitu RENA Fashion Bojonegoro. Alasan peneliti memilih
RENA Fashion karena hanya RENA Fashion yang masih tetap bertahan dibidang fashion dalam
skala cukup besar di wilayah Bojonegoro yang memiliki merek lokal dengan mempertahankan
budaya di Indonesia tanpa terpengaruh fashion budaya barat.

Jadi tujuan dengan adanya penelitian diharapkan pemilik UMKM menaikkan efisiensi
dalam berbisnis dan bisa bersaing di era yang serba digital dimana inovasi dan kreatifitas
seorang pebisnis sangat berpengaruh untuk kedepannya, dan memberikan pemahaman tentang
pentingnya penggunaan strategi digital marketing bagi UMKM di Kabupaten Bojonegoro
(studi kasus di RENA Fashion).

METODE

Jenis penelitian ini bersifat kuantitatif dan menggunakan data primer dari responden di
wilayah Bojonegoro yang disurvei baik secara offline maupun online. Dalam penelitian ini,
teknik deskriptif pemecahan masalah digunakan. Secara spesifik, objek penelitian digambarkan
dalam keadaannya saat ini dengan memanfaatkan fakta-fakta sebagaimana adanya, dilanjutkan
dengan analisis dan interpretasi. Tampaknya sebagai studi pembangunan dan survei (Siregar,
2013).

Tergantung pada derajat penjelasannya, seperti penelitian yang mencoba membangun
hubungan sebab akibat antara dua variabel atau lebih atau penelitian sebab akibat. Hipotesis
yang berfungsi untuk menjelaskan, meramalkan, atau mengatur fenomena dapat dikembangkan
sebagai hasil penelitian ini (Siregar, 2013). Lokasi penelitian berada di wilayah Kabupaten
Bojonegoro karena di wilayah tersebut banyak terdapat masyarakat yang saat ini memiliki
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM), namun sedikit dari mereka yang memiliki
barang-barang inovatif yang dapat menarik pelanggan dan menarik. melek teknologi.

Pemilik dan pelanggan RENA Fashion Bojonegoro menjadi populasi penelitian yang
jumlahnya 18 orang dari produsen dan 1.005.671 orang dari pihak konsumen. Purposive
sampling digunakan untuk memilih sampel penelitian, dan ditemukan 97 responden diperoleh
dengan menggunakan rumus Slovin.

Pemilik RENA Fashion Bojonegoro dan pelanggan yang pernah membeli di sana akan
mendapatkan kuesioner sebagai bagian dari pendekatan pengumpulan data.

Program SPSS 22 adalah metode analisis data yang digunakan. Data yang digunakan
sebagai bahan pengukuran penelitian dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner yang berisi
setiap variabel memiliki indikator yang terdiri dari 3 Indikator untuk variabel Digial Marketing
yang dikembangkan menjadi 6 pertanyaan, 4 Indikator untuk variabel Inovasi Produk yang
dikembangkan menjadi 8 pertanyaan, dan 4 indikator variabel peningkatan penjualan yang
dikembangkan menjadi 8 pertanyaan. sehingga jumlah pertanyaan yang ada dalam kuesioner
yaitu 22 pertanyaan yang selanjutnya diisi oleh responden. Kuesioner menggunakan skala
Likert dengan rentang 1 sampai 5 digunakan untuk setiap item pertanyaan, dengan rincian
sebagai berikut: 1. Sangat tidak setuju (STS) 2. Tidak setuju (TS) 3. Setuju (S) 4. Sangat setuju
(SS) 5.
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HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Hasil Identitas responden yang mengisi kuesioner dalam penelitian ini yaitu:

Tabel 1
Identitas Responden
IDENTITAS KETERANGAN JUMLAH %
Jenis Kelamin Laki-laki 23 23,71
Perempuan 74 76,29
Umur < 20 tahun 17 17,53
20 - 30 tahun 48 49,48
>30 tahun 32 32,99
Pendidikan terakhir SMA/SMK/Sederajat 43 44,33
S1/Sederajat 54 55,67
Pekerjaan PNS 41 4227
Karyawan Swasta 38 39,18
Ibu Rumah Tangga 18 18,56

Tabel 1 karakteristik responden. Berdasarkan 97 responden ada 23,71% diantaranya
laki-laki dan 76,29% adalah perempuan. Sedangkan berdasarkan umur sebanyak 17,53%
kurang dari 20 tahun, 49,48% sekitar umur 20-30 tahun dan 32,99% berumur lebih dari 30
tahun. Riwayat Pendidikan SMA/SMK 44,33% dan S1 55,76% pekerjaan saat ini yaitu
sebanyak 42,27% berasal PNS dan sebanyak 39,18% berasal dari karyawan swasta serta
sebanyak 18,56% berasal dari ibu rumah tangga. Metode analisis data digunakan peneliti yakni
adalah regresi linier berganda yang dikelola SPPS (Statistical Product and Service Solution),
sebuah aplikasi pengelolaan data, sebagai alat analisis data. Secara ringkas teknik analisis
regresi linier berganda terdiri dari persamaan regresi linier yang meliputi variabel terikat yaitu
penjualan (Y), dan dua variabel bebas yaitu inovasi produk (X2) dan pemasaran digital (X1).
Analisis ini bertujuan untuk mengidentifikasi aspek positif dan negatif dari situasi serta cara
variabel dependen berinteraksi faktor independen. Selanjutnya penelitian ini menggunakan
prosedur berikut untuk melakukan metode analisis data.

Metode analisis data digunakan peneliti yakni regresi linier berganda yang dikelola
dengan SPPS (Statistical Product and Service Solution), sebuah aplikasi pengelolaan data,
sebagai alat analisis data. Secara ringkas teknik analisis regresi linier berganda terdiri
persamaan regresi linier yang meliputi variabel terikat yaitu penjualan (Y), dan dua variabel
bebas yaitu inovasi produk (X2) dan pemasaran digital (X1). Analisis ini bertujuan untuk
mengidentifikasi aspek positif dan negatif dari situasi serta cara variabel dependen berinteraksi
dengan faktor independen. Selanjutnya penelitian ini menggunakan prosedur berikut untuk
melakukan metode analisis data (Siregar, 2013). Temuan uji validitas pada tabel dibawah ini,
berdasarkan 35 responden yang dijadikan sampel.

Tabel 2.
Hasil Verifikasi Validitas dan Reliabilitas
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Cronbach  Kesimpulan

Indikator R Hitung R Tabel Alpha

Reliabel Valid

DM1 0.76 0,324 Valid
DM2 0.785 0,324 Valid
DM3 0.812 0,324 _ Valid
DM4 0.822 0,324 0771 Reliabel Valid
DM5 0.678 0,324 Valid
DM6 0.77 0,324 Valid
IP1 0.836 0,324 Valid
IP2 0.789 0,324 Valid
IP3 0.829 0,324 Valid
IP4 0.635 0,324 _ Valid
IPS 0.74 0,324 0897 Reliabel Valid
IP6 0.778 0,324 Valid
IP7 0.729 0,324 Valid
IP8 0.707 0,324 Valid
PN1 0.644 0,324 Valid
PN2 0.597 0,324 Valid
PN3 0.724 0,324 Valid
PN4 0.775 0,324 _ Valid
PN5 0.755 0,324 0841 Reliabel Valid
PN6 0.757 0,324 Valid
PN7 0.627 0,324 Valid
PN8 0.622 0,324 Valid

Berdasarkan tabel 2, digital marketing, inovasi produk, dan penjualan produk
mempunyai nilai R yang ditentukan lebih besar dibandingkan dengan R tabel. Sehingga
cenderung dianggap semua benda pertanyaan dalam ujian adalah sah. Sedangkan uji reliabilitas
menunjukkan bahwa variabel penjualan, inovasi produk, dan digital marketing semuanya
memiliki nilai cronbach’s alpha lebih 0,6. Menunjukkan item penelitian dapat diandalkan.
Sehingga dapat diperoleh data konsisten dari setiap item pertanyaan, dan jika pertanyaan
diajukan kembali maka diperoleh jawaban kurang lebih sama dengan pertanyaan sebelumnya.

Tabel 2 menunjukkan seluruh item pertanyaan penelitian sah karena nilai R variabel
penjualan, inovasi produk, dan digital marketing lebih besar dibandingkan nilai R tabel.
Berdasarkan hasil uji reliabilitas, variabel digital marketing, inovasi produk, dan penjualan
memiliki nilai Cronbach’s alpha lebih 0,6. Menunjukkan unsur-unsur pertanyaan penelitian
adalah teruji. Agar pertanyaan menghasilkan data yang konsisten dan bilamana pertanyaan
diulang mendapatkan jawaban yang pada pokoknya sama dengan pertanyaan sebelumnya.

Karena nilai R pada variabel penjualan, inovasi produk, dan pemasaran digital lebih
tinggi dibandingkan nilai R pada tabel, maka Tabel 2 menunjukkan validitas setiap item
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pertanyaan penelitian. Variabel terkait pemasaran digital, inovasi produk, dan penjualan
memiliki nilai cronbach's alpha lebih 0,6, sebagaimana ditentukan oleh temuan uji reliabilitas.
Menunjukkan validitas komponen pertanyaan penelitian. Agar setiap pertanyaan menghasilkan
data yang konsisten dan responnya hampir sama dengan pertanyaan sebelumnya ketika
pertanyaan tersebut ditanyakan kembali.

Setiap variabel mempunyai nilai lebih signifikan dari tingkat signifikansinya (0,05),
berdasarkan uji Normalitas. Menunjukkan distribusi data penelitian normal. Uji
Multikolinearitas dan Statistik Kolinearitas menunjukkan bahwa nilai Tolerance pada variabel
Inovasi Produk (X2) dan Pemasaran Digital (X1) 0,778 lebih 0,10 menurut Statistik
Kolinearitas. Sedangkan 1,285 < 10,00 merupakan nilai VIF untuk variabel Inovasi Produk
(X2) dan Pemasaran Digital (X1). Oleh karena itu, tidak terdapat tanda-tanda multikolinearitas
pada model regresi berdasarkan kriteria yang digunakan untuk mengambil keputusan dalam uji
multikolinearitas. Nilai variabel independen pemasaran digital (X1) dan inovasi produk (X2)
mempunyai nilai R Square sebesar 0,830 berdasarkan temuan Uji Koefisien determinasi Model
Rangkuman. Menunjukkan variabel X1 dan X2 mempunyai pengaruh secara simultan sebesar
83% terhadap variabel Y.

Berdasarkan temuan analisis data yang dilakukan oleh para ahli dalam studi tersebut,
penjualan dipengaruhi secara signifikan oleh inovasi produk dan pemasaran digital pada saat
yang bersamaan. Salah satu media publikasi yang memiliki kekuatan untuk mempengaruhi
segala upaya pemasaran adalah pemasaran digital. Sementara itu, menjaga kelangsungan
perusahaan melalui penyelarasan pemasaran sangat bergantung pada inovasi produk (Mahmutaj
& Krasnigi, 2020). Karena dengan berinovasi bisnis telah maju dengan baik dengan
memperhatikan tren saat ini. Menurut (Ganotakis et al., 2023) Menjelaskan bahwa memenubhi
permintaan pasar adalah tujuan utama inovasi produk, menjadikannya alat yang dapat
memberikan keunggulan kompetitif bagi bisnis. Salah satu faktor penting yang secara
bersamaan akan mempengaruhi penjualan adalah hal ini. Penjualan adalah suatu jenis keluaran
atau aktivitas yang terjadi dalam jangka waktu tertentu (Karthik et al., 2023). Penjualan suatu
perusahaan berfungsi sebagai ukuran keberhasilannya. Penjualan akan memungkinkan bisnis
menentukan seberapa besar kebutuhannya untuk menilai atau mengkritik proses internal agar
dapat maju bersama (Ruzi¢ & Benazié¢, 2018).

KESIMPULAN

Dari temuan analisis data dilakukan peneliti yaitu sebagai berikut Nilai Sig untuk
pengaruh X1 terhadap Y yakni 0,000 < 0,05 dan nilai T hitung 9,652 > T tabel 2,037 sehingga
H1 diterima berarti terdapat pengaruh X1 terhadap Y. dan Nilai Sig pengaruh X2 terhadap Y
yakni 0,001 < 0,05 dan T hitung 10,572 > T tabel 2,037 sehingga H2 diterima yang berarti
terdapat pengaruh X2 terhadap Y. serta nilai R Square pengaruh variabel X1 dan X2 terhadap
Y 0,830 ATAU 83, disimpulkan inovasi produk dan digital marketing secara simultan atau
bersamaan mempunyai dampak yang signifikan terhadap peningkatan penjualan. Hal ini
menunjukkan betapa pentingnya inovasi produk dan pemasaran digital dalam meningkatkan
penjualan perusahaan dan betapa sulitnya memisahkan keduanya karena saling ketergantungan.
Untuk meningkatkan penjualan secepatnya, peneliti menyarankan RENA Fashion Bojonegoro
untuk lebih meningkatkan penggunaan teknik pemasaran digital dan inovasi produk.
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