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Abstract. This research is to find out more about "The Influence of Social Media and Digital Marketing Strategy 

on Increasing Sales in Micro, Small and Medium Enterprises (MSMEs) in South Surabaya" in accordance with 

the problems raised, namely the relationship between social media and digital marketing strategies on increasing 

sales in MSMEs in South Surabaya. The background to this research is due to the development of digital marketing 

in the business world, so it is important for MSMEs to follow existing developments. The aim of this research is 

to find out whether there is an influence of social media and digital marketing strategies on increasing MSME 

sales. The method used is a quantitative method by distributing a questionnaire in the form of a Google Form to 

MSMEs in South Surabaya. The researcher used purposive sampling, so the researcher chose a sample that 

matched the characteristics of the respondents from the population obtained. After that, the collected data was 

processed using the SPSS program and calculated using Multiple Linear Regression. The conclusion of this 

research is that there is a relationship between social media and digital marketing strategies in increasing MSME 

sales. 
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Abstrak. Penelitian ini adalah untuk mengetahui secara lanjut “Pengaruh Media Sosial dan Strategi Pemasaran 

Digital terhadap Peningkatan Penjualan Pada Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) Di Surabaya Selatan” 

sesuai dengan permasalahan yang diangkat yaitu hubungan media sosial dan strategi pemasaran digital terhadap 

peningkatan penjualan pada UMKM di Surabaya Selatan. Latar belakang penelitian ini adalah karena 

berkembangnya digital marketing di dunia bisnis, sehingga penting untuk UMKM mengikuti perkembangan yang 

ada. Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk mengetahui adakah pengaruh media sosial dan strategi pemasaran 

digital pada peningkatan penjualan UMKM. Metode yang digunakan adalah metode kuantitatif dengan 

menyebarkan kuesioner berupa Google Form kepada pelaku UMKM di Surabaya Selatan. Peneliti menggunakan 

purposive sampling, sehingga peneliti memilih sampel yang sesuai dengan karakteristik responden dari populasi 

yang didapatkan. Setelah itu, data yang telah terkumpul diolah menggunakan program SPSS dan dihitung dengan 

menggunakan Regresi Linear Berganda. Kesimpulan dari penelitian ini adalah terdapat hubungan dari media 

sosial dan strategi pemasaran digital pada peningkatan penjualan UMKM. 

 

Kata kunci: Media Sosial, Strategi Pemasaran Digital, UMKM, Peningkatan Penjualan. 

 

 

1. PENDAHULUAN 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan salah satu sektor penting 

dalam perekonomian Indonesia. Menurut data Kementerian Koperasi dan UKM, pada tahun 

2021, UMKM di Indonesia mencapai 64,2 juta unit, berkontribusi terhadap 61,07% PDB dan 

97% total tenaga kerja. Di Surabaya, terdapat sekitar 48.537 UMKM yang berperan penting 

dalam menggerakkan ekonomi lokal. 
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Gambar 1. Total UMKM di kota Surabaya 

 

Berdasarkan data tersebut, UMKM memiliki peran penting dalam menciptakan 

lapangan kerja, meningkatkan pendapatan masyarakat, dan mendorong pertumbuhan ekonomi. 

Namun, UMKM di Indonesia masih menghadapi berbagai tantangan, salah satunya dalam hal 

pemasaran. 

Pemasaran tradisional yang dilakukan secara offline, seperti melalui brosur, spanduk, 

dan iklan di media cetak, memiliki jangkauan yang terbatas dan biaya yang relatif tinggi. Hal 

ini membuat UMKM sulit untuk menjangkau pelanggan baru dan meningkatkan penjualan. 

Di era digital ini, media sosial telah menjadi platform yang penting bagi UMKM untuk 

memasarkan produk dan layanan mereka. Media sosial memungkinkan UMKM untuk 

menjangkau pelanggan yang lebih luas dengan biaya yang lebih rendah dibandingkan dengan 

metode pemasaran tradisional. 

Penggunaan media sosial oleh UMKM di Surabaya menunjukkan tren positif. Hasil 

survei Katadata Insight Center pada tahun 2022 menunjukkan bahwa 87% UMKM di Surabaya 

menggunakan media sosial untuk memasarkan produknya. Facebook, Instagram, dan 

WhatsApp menjadi platform media sosial yang paling banyak digunakan. 

Namun, tidak semua UMKM mampu memanfaatkan media sosial secara efektif. 

Banyak UMKM yang masih belum memiliki pengetahuan dan keterampilan yang memadai 

dalam menggunakan media sosial untuk pemasaran. 
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Selain media sosial, strategi pemasaran yang tepat juga penting untuk meningkatkan 

penjualan UMKM. Strategi pemasaran yang tepat dapat membantu UMKM untuk menjangkau 

target pasar yang tepat dan meningkatkan brand awareness. 

Dengan pernyataan tersebut, peneliti ingin membuktikan hal itu dengan melakukan 

penelitian. Sehingga peneliti ingin membuat skripsi yang berjudul “Pengaruh Media Sosial dan 

Strategi Pemasaran Digital terhadap Peningkatan Penjualan pada Usaha Mikro, Kecil, dan 

Menengah (UMKM) di Surabaya Selatan.” 

 

2. KAJIAN PUSTAKA 

Sosial Media 

Mernurrurt B.K Le rwis dalam Nikou rs Soterr Sihombing (2022) merdia sosial adalah nama 

urntu rk inovasi digital yang me rmurngkinkan indvidu r urntu rk merngasosiasikan, me rnghurburngkan, 

mermprodurksi dan mernawarkan kontern persan. Mernu rrurt Khatib (2016) indikator me rdia sosial, 

yaitu r: 

1. Adanya kontern yang me rnarik 

2. Adanya interraksi antara konsu rmern derngan pernju ral 

3. Kermurdahan urntu rk perncarian informasi produ rk 

4. Kermurdahan merngkomu rnikasikan informasi pada purblic 

5. Tingkat kerperrcayaan pada me rdia sosial. 

 

Strategi Pemasaran Digital 

Stratergi pemasaran digital adalah serrangkaian langkah yang dilakurkan olerh UrMKM 

urnturk merningkatkan jangkauran pasar dan merningkatkan pernjuralan merlaluri pernggurnaan 

terknologi digital. Lerni Surgiyanti, 2022 menyatakan, ada 4 indikator dari pemasaran digital 

yaitu: Werbsiter, Merdia sosial, Permasaran kontern digital, dan Iklan Onliner. 

 

Peningkatan Penjualan 

Peningkatan penjualan merupakan proses sosial dan manajerial di mana pemenuhan 

harapan konsumen akan kualitas dan kuantitas produk merupakan langkah dalam upaya 

peningkatan penjualan. Swastha (2020) menyatakan, ada 3 indikator dari volume penjualan, 

yaitu: mencapai volume penjualan, mendapatkan laba, dan menunjang pertumbuhan 

perusahaan. 
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Kerangka Konseptual dan Hipotesis 

  

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2. Kerangka Konseptual dan Hipotesis 

 

Dengan merujuk pada ilustrasi kerangka konseptual tersebut, hipotesis untuk diuji 

dalam penelitian adalah: 

H1 = Merdia sosial berrperngarurh terrhadap perningkatan pernjuralan. 

H2 = Stratergi permasaran digital berrperngarurh terrhadap perningkatan pernjuralan. 

 

3. METODE PENELITIAN 

Popu llasi, Sampe ll, dan Telknik Pelngambilan Sampel 

Penelitian ini berlokasi di wilayah Surabaya Selatan. Sulbjelk pe lne llitiannya adalah 

pelaku UMKM yang berada di Surabaya Selatan. Jenis sampling yang digunakan adalah 

Pulrposive l Sampling, dengan teknik pengambilan sampling menggunakan rumus dari Hair, 

2017. Dimana sampell yang perlu didapatkan adalah sebanyak 64 sampel. 

 

Sumber dan Metode Pengumpulan Data 

Pelmilihan meltodel pelne llitian adalah ku lantitatif, di mana pengumpulan data melalui 

kuesioner Google Form dengan pelnilaian Skala Like lrt. 

 

Analisis Data 

Data penelitian dianalisis menggunakan berbagai metode statistik, termasuk statistik 

deskriptif, pengujian instrumen, pengujian asumsi klasik, pengujian hipotesis dengan regresi 

linier berganda, dan perhitungan koefisien determinasi. Seluruh proses analisis data dilakukan 

menggunakan perangkat lunak statistik SPSS.  
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Penjualan (Y1) 
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4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Karakteristik Responden 

Penelitian ini melibatkan total sebanyak 62 responden, keseluruhannya merupakan 

konsumen di Indomaret Surabaya Timur. Dengan karakteristik responden berikut: 

Tabel 1. Jenis Usaha Responden 

No. Jernis Ursaha Frerkurernsi Prerserntaser 

1. Jasa 18 Orang 28,1% 

2. Makanan 39 Orang 60,9% 

3. Pakaian 5 Orang 7,8% 

4. Sermbako 2 Orang 3,1% 

 Jurmlah 64 Orang 100% 

Sulmbelr data: Hasil olah data prime lr 

 

Berrdasarkan data yang diperrolerh dari hasil surrveri, jernis ursaha yang paling banyak 

dimiliki olerh rerspondern adalah ursaha makanan, yaitur serbanyak 39 orang ataur 60,9%. Disursurl 

derngan ursaha jasa serbanyak 18 orang ataur 28,1%, ursaha pakaian serbanyak 5 orang ataur 7,8%, 

dan ursaha sermbako serbanyak 2 orang ataur 3,1%. 

Tabel 2. Lama Usaha Responden 

No. Lama Ursaha Frerkurernsi Prerserntaser 

1. Kurrang dari 1 tahurn 9 Orang 14,1% 

2. 1-2 tahurn 15 Orang 23,4% 

3. 2-3 tahurn 11 Orang 17,2% 

4. Lerbih dari 3 tahurn 29 Orang 45,3% 

 Jurmlah 64 Orang 100% 

Sulmbelr data: Hasil olah data prime lr 

 

Dari taberl di atas, dapat dilihat bahwa mayoritas rerspondern (45,3%) terlah mermiliki 

ursaha serlama lerbih dari 3 tahurn. Hal ini mernurnjurkkan bahwa UrMKM di Surrabaya didominasi 

olerh perngursaha yang surdah berrperngalaman. Rerspondern yang mermiliki ursaha serlama 1-2 tahurn 

jurga curkurp banyak, yaitur 23,4%. Sermerntara itur, rerspondern yang mermiliki ursaha kurrang dari 1 

tahurn hanya 14,1%. 

Tabel 3. Platform yang digunakan Responden 

No. Platform yang Digurnakan Frerkurernsi Prerserntaser 

1. 
Merdia sosial (Instagram, 

facerbook, tiktok, dll) 
57  89,1% 

2. Werbsiter 14  21,9% 

3. 
Er-commerrcer (Shoperer, Tiktok 

Shop, Grabfood, dll) 
29  45,3% 

 Jurmlah 100 156,3% 

Sulmbelr data: Hasil olah data prime lr 
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Dari taberl di atas, dapat dilihat bahwa platform yang paling banyak digurnakan olerh 

UrMKM di Surrabaya urnturk mermasarkan produrknya adalah merdia sosial (89,1%). Serlain merdia 

sosial, werbsiter (21,9%) dan er-commerrcer (45,3%) jurga mernjadi platform yang curkurp banyak 

digurnakan olerh UrMKM di Surrabaya. Hal ini mernurnjurkkan bahwa UrMKM di Surrabaya surdah 

murlai mermanfaatkan berrbagai platform digital urnturk mermasarkan produrknya. 

Tabel 4. Jenis Usaha Responden 

No. 
Kisaran Omzert Pernjuralan (Dalam 

Serburlan) 
Frerkurernsi Prerserntaser 

1. Kurrang dari Rp. 5.000.000 23 Orang 35,9% 

2. Rp. 5.000.000 – Rp. 10.000.000 8 Orang 12,5% 

3. Rp. 10.000.000 – Rp. 15.000.000 7 Orang 10,9% 

4. Rp. 15.000.000 – Rp. 20.000.000 7 Orang 10,9% 

5. Lerbih dari Rp. 20.000.000 19 Orang 29,7% 

 Jurmlah 64 Orang 100% 

Sulmbelr data: Hasil olah data prime lr 

 

Dari taberl di atas, dapat dilihat bahwa mayoritas rerspondern (35,9%) mermiliki omzert 

pernjuralan kurrang dari Rp. 5.000.000 perr burlan. Hal ini mernurnjurkkan bahwa UrMKM di 

Surrabaya didominasi olerh perngursaha derngan skala kercil. Rerspondern derngan omzert pernjuralan 

antara Rp. 5.000.000 hingga Rp. 20.000.000 perr burlan jurga curkurp banyak, yaitur 44,3%. 

Sermerntara itur, rerspondern derngan omzert pernjuralan lerbih dari Rp. 20.000.000 perr burlan hanya 

29,7%. 

 

Hasil Analisis Data 

1) Ulji Validitas 

Pelnelliti me lngambil 62 sampe ll ulntu lk digu lnakan dalam pelne llitian ini, se lhingga 

nilai dari r hitu lng adalah n-2 = 62-2 = 60 de lngan tingkat validitas me lnulru lt tabell r = 

0,2500. Be lrikult tabell ulji validitas dari variabe ll digital marke lting (X1), ku lalitas 

pellayanan (X2), dan ke lpultulsan pelmbe llian (Y). 
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Tabel 5. Hasil Ulji Validitas Variabel Sosial Media 

No. Pernyataan rhitung rtabel Sig. Keterangan  

1. 
Permilik u rsaha me rmiliki kontern di me rdia 

sosial yang mernarik (X1_1) 
0,832 0,312 < 0,001 Valid 

2. 

Konsurmern te rrtarik de rngan konte rn yang 

dibagikan olerh permilik u rsaha di me rdia sosial 

(X1_2) 

0,832 0,312 < 0,001 Valid 

3. 
Permilik u rsaha me rlaku rkan interraksi derngan 

konsu rmern me rlaluri me rdia sosial (X1_3) 
0,682 0,312 < 0,001 Valid 

4. 

Permilik u rsaha mu rdah dihurburngi dan 

merrerspon perrtanyaan konsu rmern di me rdia 

sosial (X1_4) 

0,499 0,312 < 0,001 Valid 

5. 

Merdia sosial permilik u rsaha me rnggurnakan 

fiturr hastag/tanda pagar (#) dan highlight 

yang me rmurdahkan konsurmern urnturk 

merncari informasi (X1_5) 

0,661 0,312 < 0,001 Valid 

6. 

Permilik u rsaha me rnye rdiakan berrbagai 

pilihan platform me rdia sosial (serperrti 

facerbook, instagram, tiktok, shope rer, dll) 

urnturk me rmurdahkan konsurmern dalam 

merncari informasi produrk (X1_6) 

0,499 0,312 < 0,001 Valid 

7. 
Informasi yang diberrikan pe rmilik u rsaha di 

merdia sosial mu rdah dime rnge rrti (X1_7) 
0,518 0,312 < 0,001 Valid 

8. 

Permilik ursaha serring me rmbagikan informasi 

terrbarur terntang produrk atau r ursahanya di 

merdia sosial (X1_8) 

0,610 0,312 < 0,001 Valid 

9. 

Permilik u rsaha me rmbe rrikan bu rkti terstimoni 

urnturk me rmberrikan ke rperrcayaan pada 

konsu rmern (X1_9) 

0,443 0,312 < 0,001 Valid 

10. 

Permilik u rsaha me rnampilkan produrk be rserrta 

informasinya di me rdia sosial derngan jurjurr 

dan jerlas urnturk me rmberrikan ke rperrcayaan 

pada konsurmern (X1_10) 

0,593 0,312 < 0,001 Valid 

Sulmbelr data: Hasil dari data yang te llah diolah 

 

Dari tabell 5 melnulnjulkkan bahwa semua indikator pernyataan sosial media 

mermiliki nilai r Hiturng yang lerbih bersar dari r Taberl, yaitur 0,312 derngan nilai 

signifikansi di bawah 0.001. Hal ini mernurnjurkkan bahwa sermura iterm perrnyataan 

variabler merdia sosial (X1) mermiliki korerlasi yang signifikan derngan variaberl total dan 

valid serhingga layak urnturk dijadikan perngurkurran variabler pernerlitian. 
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Tabel 6. Hasil Ulji Validitas Variabel Strategi Pemasaran Digital 

No. Pernyataan rhitung rtabel Sig. Keterangan 

1. 
Werbsiter Permilik ursaha mermiliki informasi 

yang lerngkap dan murdah dipahami (X2_1) 
0,769 0,312 < 0,001 Valid 

2. 
Werbsiter Permilik ursaha murdah dinavigasi 

dan digurnakan (X2_2) 
0,655 0,312 < 0,001 Valid 

3. 

Permilik ursaha aktif mernggurnakan merdia 

sosial urnturk berrinterraksi derngan perlanggan 

(X2_3) 

0,864 0,312 < 0,001 Valid 

4. 

Kontern merdia sosial Permilik ursaha mernarik 

dan informatif serrta merndorong perngikurt 

urnturk merngambil tindakan (serperrti 

merngurnjurngi werbsiter, mermberli produrk, ataur 

mernggurnakan layanan) (X2_4) 

0,835 0,312 < 0,001 Valid 

5. 

Permilik ursaha sercara konsistern mermburat 

kontern yang berrmanfaat dan mernarik bagi 

perlanggan (X2_5) 

0,724 0,312 < 0,001 Valid 

6. 

Kontern merdia sosial permilik ursaha mernarik 

banyak interraksi (liker, komerntar, sharer) 

(X2_6) 

0,742 0,312 < 0,001 Valid 

7. 

Iklan onliner Permilik ursaha erferktif dalam 

merningkatkan traffic werbsiter / merdia sosial 

lainnya dan konverrsi pernjuralan (X2_7) 

0,842 0,312 < 0,001 Valid 

8. 

Iklan merdia sosial yang dijalankan Permilik 

ursaha erferktif dalam mernjangkaur perlanggan 

barur (X2_8) 

0,603 0,312 < 0,001 Valid 

9. 

Permilik ursaha mernggurnakan iklan berrbayar 

di platform digital serperrti Googler Ads ataur 

Facerbook Ads (X2_9) 

0,809 0,312 < 0,001 Valid 

Sumber data: Hasil dari data yang telah diolah 

 

Berrdasarkan taberl di atas, dapat dilihat bahwa sermura iterm perrnyataan variabelr 

stratergi permasaran digital (X2) mermiliki nilai r Hiturng yang lerbih bersar dari r Taberl, 

yaitur 0,312 derngan nilai signifikansi di bawah 0.001. Hal ini mernurnjurkkan bahwa 

sermura iterm perrnyataan variabler startergi permasaran digital (X2) mermiliki korerlasi yang 

signifikan derngan variaberl total dan valid serhingga layak urnturk dijadikan perngurkurran 

variabler pernerlitian. 
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Tabel 7. Hasil Ulji Validitas Variabel Peningkatan Penjualan 

No. Pernyataan rhitung rtabel Sig. Keterangan 

1. 

Serjak mernggurnakan merdia sosial dan 

stratergi permasaran digital, volurmer pernjuralan 

produrk/jasa permilik ursaha merngalami 

perningkatan yang signifikan (Y_1) 

0,807 0,312 < 0,001 Valid 

2. 

Pernggurnaan merdia sosial dan stratergi 

permasaran digital mermbantur permilik ursaha 

merncapai targert pernjuralan yang lerbih tinggi 

dibandingkan serberlurm mernggurnakannya 

(Y_2) 

0,807 0,312 < 0,001 Valid 

3. 

Pernggurnaan merdia sosial dan stratergi 

permasaran digital mermbantur permilik ursaha 

merningkatkan kerurnturngan/laba di UrMKM -

nya (Y_3) 

0,734 0,312 < 0,001 Valid 

4. 

Kerurnturngan/laba yang permilik ursaha 

perrolerh merngalami perningkatan yang 

signifikan serterlah mernggurnakan merdia 

sosial dan stratergi permasaran digital (Y_4) 

0,764 0,312 < 0,001 Valid 

5. 

Pernggurnaan merdia sosial dan stratergi 

permasaran digital mermbantur permilik ursaha 

mermperrluras jangkauran pasar dan 

mernjangkaur lerbih banyak perlanggan 

poternsial (Y_5) 

0,673 0,312 < 0,001 Valid 

6. 

Permilik ursaha yakin bahwa merdia sosial dan 

stratergi permasaran digital adalah salah satur 

faktor urtama yang merndurkurng perrturmburhan 

perrursahaan UrMKM-nya (Y_6) 

0,526 0,312 < 0,001 Valid 

 

2) Ulji Reliabilitas 

Tabel 8. Hasil Keseluruhan Ulji Reliabilitas 

Variabel 
Jurmlah 

Perrnyataan 

Cronbach’s 

Alpha 
Syarat Kerterrangan 

Sosial Media 10 0,932 >0,6 Rerliaberl 

Strategi Pemasaran Digital 9 0,906 >0,6 Rerliaberl 

Peningkatan Penjualan 9 0,940 >0,6 Rerliaberl 

Sulmbelr data: Hasil dari data yang te llah diolah 

 

Be lrdasarkan dari data tabe ll 8 diatas, me lnulnju lkkan bahwa koe lfisie ln re lliabilitas 

variabe ll sosial media, strategi pemasaran digital, dan peningkatan penjualan > 0,60 

yang be lrarti instru lmeln pelne llitian dinyatakan re lliabell dan layak dijadikan variabe ll 

dalam pe lngu lkulran pe lnellitian ini.  
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Ulji Asumsi Klasik 

1) Ulji Normalitas 

Pelngu ljian normalitas diu lji delngan me lnggu lnakan u lji Kolmogorov-Smirnov dalam 

perangkat lunak statistik SPSS de lngan taraf probabilitas (sig) 0,05. Be lrikult ini hasil 

dari hasil ulji normalitas: 

Tabel 9. Hasil Ulji Normalitas 

 

Sulmbelr data: Hasil dari data yang te llah diolah 

 

Belrdasarkan tabe ll 9 diatas, melnulnju lkkan bahwa nilai signifikansi 0,200 > 0,05. 

Hal ini melmbu lktikan relsidu lal belrdistribulsi normal. 

2) Ulji Multikolinearitas 

Tabel 10. Hasil Ulji Multikolinearitas 

 

Su lmbelr data: Hasil dari data yang te llah diolah 
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Cara me lnge ltahuli ada atau l tidaknya mu lltikolinelaritas adalah de lngan me llihat 

nilai tolelrance l dan nilai Variance l Inflation Factor (VIF). Ke ltelntu lan hasil dari ulji 

mulltikolinelaritas adalah nilai VIF < (le lbih kelcil) 10 ataul tolelrance l > (lelbih belsar) 0,10, 

maka data te lrse lbu lt dinyatakan tidak te lrjadi mu lltikolinelaritas, (Ghozali, 2018). 

Be lrdasarkan tabe ll 10, nilai VIF u lntulk ke ldula variabell X1 dan X2 adalah 3.150 

< 10 dan tolelrance l nilainya 0,317 > 0,10. Selhingga data te lrse lbult diselbult tidak telrjadi 

mulltikolinelaritas antar variabe ll u lntulk pe lrsamaan relgre lsi. 

3) Analisis Regresi Linear Berganda 

Tabel 11. Hasil Ulji Regresi Linear Berganda 

 

Sulmbelr data: Hasil dari data yang te llah diolah 

 

Dari tabe ll 11, hasil pe lrhitu lngan pe lrsamaan re lgre lsi linelar be lrganda adalah se lbagai 

belrikult: 

Y= a+b1X1+b2X2 

Y = 3,098 + 0,305X1 + 0,239X2 

 

Ulji Hipotesis 

1) Ulji T (U lji Parsial) 

Tabel 12. Hasil Ulji T 

 

Sulmbelr data: Hasil dari data yang te llah diolah 
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1. Hasil ulji: Media Sosial berrperngarurh positif dan signifikan terrhadap 

Peningkatan Penjualan. 

Pada tabe ll 12 dikeltahuli nilai t hitulng dari variabe ll Digital Marke lting adalah t 

hiturng = 3,368 > t taberl = 1.671, derngan tingkat signifikansi (0,001) yang berrarti 

lerbih kercil dari probabilitas yang ditertapkan (0,05). Dari hasil terrserburt disimpurlkan 

bahwa variaberl merdia sosial berrperngarurh positif dan signifikan terrhadap 

perningkatan pernjuralan pada Ursaha Mikro, Kercil, Dan Mernerngah (UrMKM) di 

Surrabaya. 

2. Hasil ulji: Strategi Pemasaran Digital berrperngarurh positif dan signifikan 

terrhadap Peningkatan Penjualan. 

Pada tabell 12 dikeltahuli nilai t hitulng dari variabell Strategi Pemasaran Digital 

adalah 2,378 > t tabe ll = 1,671 de lngan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. Hal ini 

belrarti Strategi Pemasaran Digital be lrpe lngaru lh positif dan signifikan pada 

perningkatan pernjuralan pada Ursaha Mikro, Kercil, Dan Mernerngah (UrMKM) di 

Surrabaya. 

2) Ulji F (U lji Signifikansi Simultan) 

Tabel 13. Hasil Ulji F 

 

Sulmbelr data: Hasil dari data yang te llah diolah 

 

Pelnguljian Ulji F dilaku lkan ulntu lk melmbu lktikan apakah se lmula variabell 

indelpelndeln (Media sosial dan strategi pemasaran digital) melmpu lnyai pe lngarulh selcara 

belrsama-sama pada variabe ll delpelndeln (Peningkatan penjualan). 

Belrdasarkan tabell 13 telrselbult, dapat disimpullkan bahwa F hitu lng = 47,608  > F 

tabell = 3,272 delngan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. Hal ini be lrarti bahwa variabell 

merdia sosial dan stratergi permasaran digital berrperngarurh positif dan signifikan terrhadap 

perningkatan pernjuralan pada (UrMKM) di Surrabaya Selatan. 
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3) Ulji Koefisien Korelasi (R) dan Koefisien Determinasi (r2) 

Tabel 14. Hasil Pengukuran (R) dan (r2) 

 

Su lmbelr data: Hasil dari data yang te llah diolah 

 

Belrdasarkan tabell 14, dapat disimpullkan bahwa nilai Adjulstmelnt R Sqularel atau l 

koelfisieln deltelrminasi adalah 0,597 belrarti sosial media dan strategi pemasaran digital 

mampul melnjellaskan variabe ll Kelpultulsan Pelmbellian selbelsar 59,7% seldangkan sisanya 

40,3% olelh variabell lain yang tidak dite lliti dalam pelnellitian ini. 

 

Pembahasan 

1) Pengaruh Media Sosial Terhadap Peningkatan Penjualan 

Berrdasarkan hasil analisis pada taberl, dikertahuri bahwa variaberl merdia sosial 

mermiliki nilai signifikansi serbersar 0,001 lerbih kercil dari taraf kersalahan 0,05 derngan 

nilai t hiturng serbersar 3,368 maka dapat dikatakan variaberl merdia sosial berrperngarurh 

terrhadap variaberl kerpurtursan permberlian. Hasil analisis diatas dapat diartikan bahwa 

apabila merdia sosial yang dilakurkan sermakin merningkat maka perningkatan pernjuralan 

pada permilik ursaha akan sermakin tinggi. 

2) Pengaruh Strategi Pemasaran Digital Terhadap Peningkatan Penjualan 

Berrdasarkan taberl di kertahuri bahwa nilai t hiturng dan t taberl ataur 2,378 > 1,671 

serlain itur di kertahuri bahwa signifikasi dari X2 terrhadap Y adalah 0,021 lerbih kercil dari 

0,05 (α=5%). Jadi dapat di simpurlkan bahwa ada perngarurh signifikan antara stratergi 

permasaran digital terrhadap perningkatan pernjuralan. 

 

5. SIMPULAN DAN SARAN 

Mempelajari bagaimana digital marketing dan kualitas pelayanan mempengaruhi 

keputusan pembelian adalah fokus utama penelitian ini di Indomaret Kota Surabaya, 

kesimpulan yang dapat disimpulkan yaitu: 

1) Pada pernerlitian ini diperrolerh hasil bahwa, merdia sosial berrperngarurh sercara signifikan 

terrhadap perningkatan pernjuralan pada ursaha mikro, kercil, dan mernerngah (UrMKM) di 
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Surrabaya. Kersimpurlannya diperrolerh dari nilai urji t. Berrdasarkan hasil urji t yang terlah 

di lakurkan pada variaberl X1 (merdia sosial) terrhadap Y (Perningkatan Pernjuralan) di 

perrolerh nilai t hiturng > t taberl derngan nilai 3,368 > 1,671, serlain itur di kertahuri bahwa 

nilai signifikasi dari X1 terrhadap Y adalah 0,001 lerbih kercil dari 0,05 (α=5%) 

2) Pada pernerlitian ini diperrolerh hasil bahwa, stratergi permasaran berrperngarurh sercara 

signifikan terrhadap perningkatan pernjuralan terrhadap perningkatan pernjuralan pada ursaha 

mikro, kercil, dan mernerngah (UrMKM) di Surrabaya. Kersimpurlanya di perrolerh dari nilai 

urji t. Berrdasarkan hasil urji t yang terlah di lakurkan pada variaberl X2 (Stratergi 

Permasaran) terrhadap Y (Perningkatan pernjuralan) di perrolerh nilai t hiturng > t taberl 

serbersar 2,378 > 1,671, serlain itur di kertahuri nbahwa nilai signifikasi dari X2 terrhadap Y 

adalah 0,021 lerbih kercil dari 0,05 (α=5%) 

Dengan demikian, meskipun digital marketing tidak memberikan kontribusi yang 

signifikan terhadap ketahanan keputusan pembelian, kualitas pelayanan memiliki peran yang 

penting dalam menentukan tingkat keputusan pembelian di Indomaret. 

 

Saran 

De lngan adanya hasil pelnellitian yang melnyatakan Derngan adanya hasil pernerlitian yang 

mernyatakan bahwa merdia sosial dan stratergi permasaran digital (digital markerting) terrhadap 

perningkatan pernjuralan terrhadap perningkatan pernjuralan pada ursaha mikro, kercil, dan mernerngah 

(UrMKM), maka permilik ursaha dapat mermperrtahankan serrta merningkatkan permanfaatan merdia 

sosial dan stratergi permsaran digital. 
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