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ABSTRAKSI

Alfida Syahira Fitriani (1902025068)

“PENGARUH KUALITAS PRODUK DAN DIGITAL MARKETING
TERHADAP VOLUME PENJUALAN FASHION PRODUK USAHA
MIKRO KECIL MENENGAH (UMKM) PADA MARKETPLACE SHOPEE
DI BOGOR JAWA BARAT”

Skripsi. Program Sarjana Program Studi Manajemen. Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Universitas Muhammadiyah Prof. DR. HAMKA. 2023. Jakarta.

Kata kunci : Kualitas Produk, Digital Marketing, dan Volume Penjualan.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas produk dan
digital marketing terhadap volume penjualan. Metode yang digunakan dalam
penelitian ini adalah metode kuantitatif dengan teknik pengumpulan data
menggunakan kuesioner. Populasi dalam penelitian ini yaitu para pelaku UMKM
Kabupaten Bogor yaitu sebanyak 22.558 UMKM dan sampel penelitian ini
menggunakan 140 responden pelaku UMKM Kabupaten Bogor. Penelitian ini
menggunakan SPSS versi 26 dengan teknik pengolahan dan analisis data yang
meliputi uji instrument (uji validitas dan uji reabilitas), analisis regresi linier
berganda (model regresi linier berganda, uji asumsi Klasik, analisis koefisien
kolerasi, analisis koefisien determinasi, dan uji hipotesis (uji t dan uji F).

Hasil penelitian ini secara parsial menyatakan bahwa kualitas produk
berpengaruh dan signifikan terhadap volume penjualan dengan nilai thitung (3.605)
> trapel (1.97743) dan nilai signifikansi 0.00 < 0.05 maka Hal diterima. Digital
marketing tidak berpengaruh dan tidak signifikan terhadap volume penjualan
dengan nilai thitung (0.450) < traver (1.97743) dan nilai signifikansi 0.650 > 0.05
maka Ha2 ditolak. Hasill uji F menyatakan bahwa secara simultan kualitas produk
dan digital marketing berpengaruh terhadap volume penjualan dengan nilai Fhitung
(44.369) > Frabel (3.0622) dan nilai signifikan 0.00 < 0.05 maka Ha3 diterima.
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ABSTRACT

Alfida Syahira Fitriani (1902025068)

“THE EFFECT OF PRODUCT QUALITY AND DIGITAL MARKETING
ON SALES VOLUME OF FASHION PRODUCTS MICRO SMALL
MEDIUM BUSINESS (UMKM) IN THE SHOPEE MARKETPLACE IN
BOGOR, WEST JAVA”

Thesis. Management Study Program Undergraduate Program. Faculty of
Economics and Business Muhammadiyah University Prof. Dr. HAMKA. 2023.
Jakarta.

Key Words : Product Quality, Digital Marketing, and Sales Volume.

This study aims to determine the effect of product quality and digital
marketing on sales volume. The method used in this study is a quantitative
method with data collection techniques using a questionnaire. The population in
this study were 22,558 SMEs in Bogor Regency, and the sample of this study used
140 respondents from SMEs in Bogor Regency. This study uses SPSS version 26
with processing techniques and data analysis which includes instrument testing
(validity test and reliability test), multiple linear regression analysis (multiple
linear regression model, classical assumption test, correlation coefficient analysis,
determination coefficient analysis, and hypothesis testing ( t test and F test).

The results of this study partially state that product quality has a
significant and significant effect on sales volume with a tcount (3.605) > ttavle
(1.97743) and a significance value of 0.00 < 0.05, so Hal is accepted. Digital
marketing has no effect and is not significant on sales volume with a tcount (0.450)
< tranle (1.97743) and a significance value of 0.650 > 0.05, Ha2 is rejected. The
results of the F test state that product quality and digital marketing simultaneously
affect sales volume with Feount (44.369) > Frapie (3.0622) and a significant value of
0.00 < 0.05, so Ha3 is accepted.
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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Selama pandemi baru-baru ini, UMKM menjadi salah satu pilar pertumbuhan
ekonomi. Jumlah UMKM di Indonesia saat ini mencapai 64,2 juta, dan
merupakan 60,51% dari PDB negara, atau Rp 9.580 triliun. UMKM dapat
menerima hingga 60,4% dari total investasi dan membantu menyerap 97% tenaga
kerja seperti saat ini (Perekonomian R1,2022).

UMKM sendiri masih menghadapi sejumlah kesulitan, antara lain kebutuhan
akan peningkatan inovasi dan teknologi, pendanaan, sumber daya manusia,
branding dan pemasaran, legalitas, standardisasi, dan sertifikasi. UMKM lebih
sulit beradaptasi dengan kemajuan teknologi di masa pandemi ini. Agar UMKM
dapat memberikan layanan melalui jaringan yang luas, cepat, efektif, dan efisien,
maka perubahan UMKM menjadi sangat penting melalui penerapan teknologi
digital. Pemerintah terus mendorong UMKM dengan merilis perangkat kebijakan
yang dapat membantu UMKM, yang merupakan bagian yang sangat penting dari
lingkungan ekonomi digital.

Untuk perusahaan kecil yang ingin berkembang, pemerintah menawarkan
bantuan melalui Kementerian Koperasi dan Usaha Kecil dan Menengah (UKM).
Berkat dukungan kemajuan teknologi, bahkan pertumbuhan UMKM telah
mencapai lokasi yang dianggap terpencil. Salah satu penemuan ekonomi kreatif
adalah kemajuan UMKM di ekonomi kreatif Indonesia yang akhir-akhir ini

didorong oleh kemajuan teknologi. Ekonomi digital hadir dan merupakan respon



atas pencanangan pemerintah terhadap ekonomi digital sebagai program
pembangunan nasional. Hal ini sejalan dengan pemanfaatan ekonomi kreatif.
UMKM diberikan perangkat yang mereka butuhkan untuk bersaing di tingkat
nasional bahkan internasional melalui program ini. Sejumlah platform e-
commerce mulai bermunculan seiring dengan diperkenalkannya UMKM.

Resource Based View (RBV), sebuah teori yang berbicara tentang sumber
daya bisnis, mengatakan bahwa orang-orang dalam bisnis harus menggunakan
aset yang sudah mereka miliki, menjaga kemampuan Kinerja terbaik mereka untuk
menghasilkan produk terbaik pula, dan menjadi lebih kompetitif. Sales Volume,
yaitu keseluruhan jumlah total dari hasil kegiatan penjualan jasa dan prod uk.
Tinggi hasil penjualan, semakin tinggi keuntungan yang bisa didapat. Akibatnya,
volume penjualan menjadi salah satu bahan penilaian yang penting dalam
mengelola organisasi dari kerugian (Junita et al., 2020).

Pencapaian volume penjualan yang tinggi sangat penting dalam kelangsungan
bisnis karena pencapaian transaksi penjualan menentukan pencapaian keuntungan
atau laba. Sementara itu, pencapaian volume penjualan dapat dipengaruhi oleh
beberapa faktor seperti penerapan digital marketing, Customer Relationship
Marketing, kualitas produk dan harga (Beni Rahmat, 2022)

Volume penjualan sangatlah penting bagi pengelolaan bisnis untuk
membangun keuntungan, salah satunya daya tarik konsumen adalah barang
berkualitas yang ditawarkan, produk berkualitas harus dimanfaatkan oleh para
pelaku UMKM karena barang dagangan ini diperdagangkan dan barang

berkualitas yang ditawarkan harus dimanfaatkan oleh pelaku UMKM karena



produk itu adalah barang yang diperjual belikan serta dipromosikan kepada calon
pembeli, para pelaku UMKM akan senantiasa mengikuti permintaan
pelanggannya baik dari segi spesifikasi kualitas yang diminta, pelaku UMKM
diperlukan untuk mengatasi masalah pembeli mereka (Farah, I. F. F. A., 2022).

Pertumbuhan teknologi informasi semakin cepat. Pengembangan ini
digunakan oleh semua operasi bisnis, kecil dan besar, untuk mengoperasikan
operasi mereka. Pengusaha harus memperhitungkan jumlah saingan sebelum
memasuki pasar yang sangat kompetitif. Untuk mencapai target pasar dan
meningkatkan volume penjualan dan profitabilitas, diperlukan taktik pemasaran
dan media yang tepat. Pemasaran digital adalah bentuk pemasaran yang paling
sering diminta masyarakat saat ini untuk mendukung beragam kegiatan. Mereka
secara bertahap mulai beralih dari pemasaran tradisional ke pemasaran sosial,
terkadang dikenal sebagai pemasaran digital. Komunikasi dan transaksi dalam
dunia pemasaran digital dapat dilakukan setiap saat, secara real time, dan dapat
bersifat lokal maupun global. Pengguna media sosial berbasis chat sangat banyak
dan terus bertambah setiap hari, sehingga memberikan peluang bagi UKM untuk
memperluas pasarnya sambil memegang smartphone (Supangat, 2021).

Salah satu tantangan atau permasalahan yang dihadapi dalam melakukan
belanja online adalah kepercayaan konsumen, karena masih terdapat konsumen
yang tidak percaya dalam melakukan pembelian produk berbasis online
(Yenipazarli, 2021). Kepercayaan dibangun melalui pihak-pihak yang belum
mengenal satu sama lain baik dalam interaksi maupun proses transaksi.

Kepercayaan konsumen didefinisikan sebagai harapan yang diinginkan konsumen



bahwa penyedia jasa dapat dipercaya dan dapat diandalkan dalam memenuhi
janjinya terhadap suatu produk yang dibelinya (Viswanathan, 2021).

Bapeda Bogor menyebut bahwa jumlah pelaku UMKM menurun 85 persen
yang mampu melanjutkan bisnisnya, sedangkan 8,7 persen harus tutup dan 5,8
persen harus beralih bidang usaha. Sementara, studi lain dari ABDSI dan LPM Ul
memperlihatkan bahwa 40 persen UMKM di Bogor masih belum memanfaatkan
teknologi untuk memasarkan usahanya. Padahal perubahan platform transaksi dari
cara tradisional (offline) menjadi online perlu segera diimplementasikan terlebih
pada masa sulit pandemi COVID-19 seperti kemarin.

Gambar 1
Produk Paling Banyak Dibeli Tahun 2022
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Sumber data : Databoks

Berdasarkan data diagram batang bersumber dari hasil survei JakPot,
mayoritas warga Indonesia lebih suka belanja produk fashion di e-commerce
dibandigkan toko fisik. Terlihat dalam diagram batang tersebut seabanyak 58%
responden, memilih e-commerce untuk belanja fashion. Sedangkan hanya 29%

responden yang memilih berbelanja fashion di toko fisik (Databoks,2022). Dari



data diatas dapat ditarik kesimpulan bahawa volume penjualan melalui e-

commerce lebih besar dibandingkan dengan melalui toko fisik (Databoks, 2022)

Gambar 2
Platform Online Marketplace Tahun 2022
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Sumber data : GoodStats
Shopee berhasil menempati posisi pertama dari delapan platform lainnya,

dapat dilihat shopee mendapatkan presentase sebesar 77%. Hasil tersebut
mengalami peningkatan sebesar 3% dibandingkan dengan hasil survei periode
sebelumnya (GoodStats, 2022). Semakin banyak pengguna dan melakukan
pembelian maka volume penjualan yang ada pada platform shopee akan lebih
besar dibandingkan ke-delapan platform lainnya.

Marketplace adalah situs web dan media tidak langsung yang memberikan
fasilitas kepada para penjual maupun pembeli dalam mengadakan sebuah proses
jual beli barang maupun jasa dari berbagai wilayah dalam maupun luar negeri
secara online. Semakin tinggi antusiasme pengguna internet di Indonesia maka
akan meningkatkan aktivitas dalam melakukan belanja online, dan menjadi

kesempatan yang sangat berharga bagi pengusaha untuk menggunakan media



online dan marketplace sebagai pusat yang dapat menghubungkan konsumen
dengan produk yang dijualnya dengan menggunakan kecanggihan internet yang
telah disediakan (Amelia R., 2023).

Shopee merupakan media belanja online yang paling populer dan paling
sering digunakan oleh masyarakat Indonesia dibuktikan dengan grafik persentase
diatas. Shopee menawarkan fitur toko online bagi para penjual yang ingin
memasarkan produk atau jasa di shopee, jika ingin membuka toko di Shopee bisa
dilakukan melalui smartphone atau komputer.

Diperlukan untuk melakukan studi tambahan sehubungan dengan masalah
yang disebutkan di atas .Maka judul penelitian yang akan di ajukan untuk
penelitian ini adalah “Pengaruh Kualiatas Produk dan Digital Marketing Terhadap
Volume Penjualan fashion Produk UMKM pada Marketplace Shopee di Bogor
Jawa Barat”

1.2 Permasalahan
1.2.1 Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah uraikan di atas, maka permasalahan
dalam penelitian ini dapat diidentifikasi sebagai berikut:

1. Jumlah pengunjung marketplace Shopee baru sampai 77%, sehingga belum
mencapai angka maksimal.
2. Kepercayaan yang belum maksimal karena adanya komentar negatif yang

terdapat pada marketplace Shopee dan Media Sosial.



3. Persentase penjualan fashion produk melalui E-commerce lebih besar
dibandingkan toko fisik, namun persentase tersebut belum mencapai angka
yang maksimal.

4. Karena persaingan yang ketat, penting untuk menggunakan strategi pemasaran
yang tepat untuk mencapai target pasar dan memaksimalkan volume penjualan
dan profitabilitas.

1.2.2 Pembatasan Masalah

Hal ini digunakan untuk menghindari menyimpan atau memperluas
masalah agar penelitian menjadi lebih sempit.

1.2.3 Perumusan Masalah

Berdasarkan permasalahan tersebut, maka dirumuskan masalah dalam
penelitian ini adalah bagaimana pengaruh kualiatas produk dan digital marketing

terhadap volume penjualan fashion produk UMKM pada marketplace shopee di

Bogor Jawa Barat. Untuk menjadi arah dan langkah dalam penelitian ini, maka

permasalahan tersebut ditransformasikan ke dalam pertanyaan yang lebih tepat,

yaitu:

1. Bagaimana pengaruh kualiatas produk terhadap volume penjualan fashion
produk UMKM pada marketplace shopee di Bogor Jawa Barat?

2. Bagaimana pengaruh digital marketing terhadap volume penjualan fashion
produk UMKM pada marketplace shopee di Bogor Jawa Barat?

3. Bagaimana pengaruh kualiatas produk dan digital marketing terhadap volume
penjualan fashion produk UMKM pada marketplace shopee di Bogor Jawa

Barat?



1.3 Tujuan Penelitian

Tujuan penulis melakukan penelitian dituangkan dalam tujuan penelitian. Oleh

karena itu, tujuan dari penelitian ini adalah:

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh secara parsial . dari kualiatas
produk terhadap volume penjualan fashion produk UMKM pada marketplace
shopee di Bogor, Jawa Barat.

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh secara parsial dari digital
marketing terhadap volume penjualan fashion produk UMKM pada
marketplace shopee di Bogor Jawa Barat.

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh simultan dari kualiatas produk,
dan digital marketing terhadap volume penjualan fashion produk UMKM pada
marketplace shopee di Bogor Jawa Barat.

1.4 Manfaat Penelitian

1.4.1 Manfaat Teoritis

Secara teoritis, temuan penelitian ini harus memberikan wawasan yang akan
membantu usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) lebih memahami peran
kualitas produk dalam kesuksesan mereka. dan digital marketing terhadap volume
penjualan fashion produk UMKM pada marketplace shopee.

1.4.2 Manfaat Praktisi

1. Bagi Pengembang Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) Memberikan
sumbangan pemikiran bagi pelaku UMKM agar dapat mengoptimalkan dalam
mengembangkan usaha yang dimilikinya dengan memperhatikan kualitas

produk yang akan diberikan kepada konsumen terutama dalam penjualan



melalui digital marketing karena dalam penjualan menggunakan digital
marketing yang oaling utama adalah customer trust dengan begitu volume
penjualan usaha mikro, kecil dan menengah (UMKM) dapat meningkat.

. Bagi Akademisi Menambah wawasan dan pengetahuan tentang pengaruh
kualitas produk dan digital marketing terhadap volume penjualan fashion
produk UMKM pada marketplace Shopee.

. Bagi peneliti selanjutnya Dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan dalam
penyusunan laporan penelitian yang berhubungan dengan volume penjualan
usaha mikro, kecil dan menengah (UMKM) pada marketplace Shopee dan

dapat digunakan sebagai referensi dalam penelitian selanjutnya
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