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Abstract 

This study aims to determine the effect of digital marketing and product innovation on 

increasing sales volume in small businesses in Makassar. This study is a quantitative study, 
using a descriptive analysis method. The population in this study were small business actors in 

Makassar. The sample in this study amounted to 88 samples based on the equal distribution of 

each sub-district visited. The data collection technique used a questionnaire with a linear 
multiple regression analysis technique. The results of this study indicate that digital marketing 

partially has a positive and significant effect on sales volume, product innovation partially has 

no positive and insignificant effect on sales volume. Digital marketing and product innovation 

simultaneously have a positive and significant effect on sales volume. These findings provide 
information about the need for digital adaptation among small businesses. 
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Abstrak 

Penelitian ini Bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Digital Marketing dan Inovasi Produk 
terhadap Peningkatan Volume penjualan pada Usaha Kecil dikota Makassar. Penelitian ini 

merupakan penelitian Kuantitatif, dengan menggunakan metode analisis Deskriptif. Populasi 

dalam penelitian ini adalah para pelaku usaha kecil di kota Makassar. Adapun sampel dalam 
penelitian ini berjumlah 88 sampel berdasarkan pembagian rata tiap kecamatan yang dikunjungi. 

Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner dengan teknik analisis data regresi linear 

berganda. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Digital Marketing secara parsial 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan, Inovasi produk secara parsial 
tidak berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap volume penjualan. Digital Marketing 

dan Inovasi produk secara simultan berpengaruh terhadap Volume penjualan secara positif dan 

singnifikan. Temuan ini memberikan informasi tentang perlunya adaptasi digital di kalangan 

usaha kecil.  

Kata kunci: Digital Marketing; Inovasi Produk; Volume Penjualan; Usaha Kecil  

PENDAHULUAN 

UMKM memainkan peran penting dalam pembangunan ekonomi negara mana 

pun, baik itu negara berkembang maupun negara maju, seperti Indonesia. Persaingan 

bisnis di Indonesia semakin hari mengalami peningkatkan, hal ini ditandai dengan 

adanya pertumbuhan UMKM yang semakin pesat di berbagai daerah. Hadirnya UMKM 

merupakan salah satu pendorong dalam pertumbuhan dan perkembangan perekonomian 

di Indonesia yang selama ini menjadi kekuatan ekonomi dari daerah hingga nasional 

(Ramdani et al., 2023). Menurut Undang- Undang No. 20 Tahun 2008 menjelaskan 

bahwa tujuan UMKM adalah untuk menumbuhkan dan mengembangkan usaha dalam 

rangka membangun perekonomian nasional berdasarkan demokrasi ekonomi yang 

berkeadilan. 

Persaingan pada para pelaku usaha terus meningkat setiap tahunnya dan bersaing 

ketat untuk mendapatkan profit pada usaha mereka agar meningkatkan volume 

penjualan. Karna setiap tahunnya akan bermunculan usaha-usaha kecil yang baru. Maka 

dari itu para pelaku usaha harus bisa mengantisipasi perubahan untuk mempertahankan 

http://jmk.uho.ac.id/index.php/journal/index
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kelangsungan hidup suatu usaha. Membuat para pengusaha harus menciptakan 

pemikiran-pemikiran baru yang dapat memberikan keunggulan dalam persaingan pasar 

sehingga dapat menarik lebih banyak pelanggan dan memperkuat posisi usaha kecil di 

pasar. Persaingan yang makin kompetitif, mengharuskan pengusaha untuk mampu 

menerapkan strategi yang dapat mempertahankan dan mengembangkan usahanya. 

Tujuan untuk menentukan keberhasilan dalam mencari keuntungan, apabila perusahaan 

tidak mampu menjual produknya maka perusahaan akan mengalami kerugian begitu 

juga sebaliknya. 

Keberhasilan suatu usaha kecil dalam memasarkan produknya ditentukan oleh 

strategi yang disesuaikan dengan situasi dan kondisi dari pasar sasarannya Ketika 

perusahaan dapat melakukan sesuatu yang tidak dapat dilakukan perusahaan saingan 

atau memiliki sesuatu yang diinginkan perusahaan saingan, maka itu dapat 

mempresentasikan keunggulan kompetitif (Wardhani et al., 2017 ) dan Karinda et al. 

(2018), perusahaan yang berhasil menciptakan keunggulan bersaing adalah perusahaan 

yang mampu menciptakan inovasi dan kreativitas melalui proses inovasi yang efektif 

dan terencana. 

Ada begitu banyak faktor yang menentukan keunggulan bersaing, salah satunya 

melakukan inovasi produk Hadiyanti et al.(2012) mendefenisikan inovasi sebagai ide, 

praktek atau objek yang dianggap baru oleh individu atau pengguna unit lainnya. 

Inovasi produk menciptakan berbagai desain baik kemasan maupun produk, sehingga 

penjualan meningkat dengan memberikan manfaat baru atau nilai terhadap produk yang 

akan di terima oleh pelanggan. Inovasi adalah memperkenalkan sesuatu yang baru baik 

itu produk maupun jasa. hal ini didukung oleh pernyataaan Satwika et al.(2018) 

menurutnya menanggap inovasi sebagai Upaya dari Perusahaan melalui penggunaan 

teknologi dan informasiuntuk mengembangkan, memproduksi dan memasarkan produk 

yang baru untuk industri. Tanpa adanya inovasi usaha kecil tidak dapat bertahan lama 

atau bersaing dipasar. 

Hal ini disebabkan oleh peningkatan usaha kecil yang bertumbuh pesat setiap 

tahunnya membuat para pengusaha harus memikirkan sesuatu yang baru yang disukai 

para pelanggan baik itu kebutuhan, keinginan dan permintaan dipasar. Pelanggan akan 

mencari produk lain yang dirasakan dapat memuaskan kebutuhan. Oleh karena itu 

sangat penting inovasi dalam suatu usaha kecil agar dapat menarik pelanggan sebanyak 

banyaknya. Tetapi inovasi saja tidak cukup untuk unggul dalam persaingan di zaman 

modern ini, persaingan digital mulai nampak peningkatannya. Perkembangan teknologi 

dan informasi semakin pesat, melakukan pembelian online yang menyebabkan 

peningkatan penggunaan internet serta pengguna media sosial di Indonesia yang 

berdampak pada peningkatan minat belanja online. Studi (Isalman et al., 2022) 

mengungkapkan bahwa harapan kinerja, kemudahan penggunaan, dan trand sosial 

dalam belanja online menjadi pendorng konsumen untuk melakukan belanja secara 

online. 

Peningkatan infrastruktur internet juga menjadi kunci peningkatan pemasaran 

suatu produk secara onine. Perluasan jaringan pemasaran digital, pemasar dapat 

melakukan promosi sehingga dapat meningkatkan volume penjualan terhadap para 

pelaku usaha kecil untuk berkembang. Menurut Waruwu et al.(2022) Pemasaran digital 

(digital marketing) merupakan salah satu strategi pemasaran yang umumnya digunakan 

untuk mempromosikan barang dan jasa kepada pelanggan dengan memanfaatkan 

berbagai saluran distribusi. Melalui sosial media, pembeli dapat memperoleh informasi 

kapan saja dan dimanapun mereka (Waruwu et al., 2022). 

Pemasaran secara online juga dapat meningkatkan jangkauan pemasaran yang 
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tidak dapat atau susah dijangkau oleh pemasaran offline (Ramdani etal.,2023). Manfaat 

digital marketing adalah dapat menghemat biaya promosi, strategi promosi 

menggunakan media internet memang jauh lebih murah jika dibandingkan dengan 

menggunakan cara-cara konvensional seperti brosur, baliho, atau membuat iklan di 

radio dan televisi. Oleh sebab itu yang baru memulai bisnis dan ingin bisnis bisa cepat 

dikenal banyak orang harus mengetahui dan masuk dunia digital. Maka Pemerintah 

terus mendorong agar para pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) di 

Indonesia bisa memasuki ekosistem digital. Pada 2022, Kementerian Koperasidan UKM 

mencatat, jumlah UMKM yang telah memasuk ekosistem tersebut mencapai 20,76 juta 

unit. Jumlah itu sudah meningkat 26,6% dibandingkan pada tahun lalu yang sebanyak 

16,4 juta UMKM. Ini berarti sudah ada 32,44% dari 64 juta unit UMKM yang telah 

memasuki ekosistem digital.  

Hasil survey Menunjukkan Bahwa Tahun Lalu UMKM Khususnya Kota 

Makassar atau Sulawesi Selatan masih sangat kurang dalam pemanfaatan digital sebagai 

media dalam persaingan agar bisa memperluas jangkauan kepada konsumen sehingga 

dapat meningkatkan penjualan secara cepat. Ini adalah peluang yang sangat besar bagi 

para usaha kecil untuk memanfaatkan teknologi pada usaha kecil. Karena pada dasarnya 

para pelaku usaha kecil ingin mendapatkan keuntungan yang maksimal dari produk 

yang ditawarkan. Maka sangat penting bagi setiap pelaku bisnis untuk terus 

memperbarui pengetahuan dan keterampilan mereka tentang teknologi dan tren digital. 

Hanya dengan demikian, skala usaha kecil dapat memastikan bahwa tetap relevan dan 

kompetitif di pasar yang terus bergerak dan berubah. Sedangkan sekarang persaingan 

UMKM semakin ketat dikota makassar sehingga banyak yang tutup yang disebabkan 

tidak mampu bersaing dan mengambil peluang digital marketing. 

Menurut Rahayu et al.(2023), inovasi produk menjadi salah satu faktor yang 

meningkatkan kinerja UMKM. Inovasi merupakan jiwa suatu perusahaan untuk 

dikembangkan, inovasi dapat dikembangkan dimana saja dan oleh siapa saja, tidak 

hanya perusahaan besar yang berinovasi, tetapi juga perusahaan kecil harus berinovasi 

demi keberlangsungan bisnisnya. Inovasi yang harus diciptakan oleh perusahaan adalah 

inovasi yang tidak mudah ditiru, memiliki nilai tersendiri, dan tidak dapat digantikan 

oleh nilai lain (Rahayu et al., 2023). Minimnya ketersediaan informasi pasar dan masih 

belum optimalnya produk UMKM sampai ke tangan konsumen dapat disebabkan oleh 

lemahnya atau kurang optimalnya jaringan bisnis pendukung bisnis UMKM (Rahayu et 

al., 2023). Maka Agar dapat menguasai suatu pasar para UMKM harus memperluas 

jaringan usaha, inovasi produk, dan persaingan usaha terhadap perkembangan usaha 

mikro kecil dan menengah (Isalman & Isnawaty, 2024). 

Masyarakat memilki selera dan minat yang berbeda-beda sehingga produk-produk 

baru akan memenuhi kebutuhan masyarakat yang sangat beragam apalagi selera dan 

minat masyarakat ditentukan oleh latar belakang, pendidikan, pekerjaan, usia dan lokasi. 

Sehingga dengan adanya produk yang bervariasi dapat memberikan lebih banyak 

pilihan kepada konsumen dalam memilih produk yang diinginkan dan sesuai 

kebutuhannya maka ada peningkatan volume penjualan pada usaha kecil. Hal tersebut 

sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan (Ramdani et al., 2023) dimana variasi 

produk memiliki pengaruh yang positif terhadap volume penjualan sehingga jika variasi 

produk semakin meningkat maka volume penjualan juga akan meningkat. Oleh karena 

itu, peneliti tertarik untuk meneliti pengaruh adanya inovasi produk dan digital 

marketing pada peningkatan volume penjualan sebuah usaha kecil, dengan tujuan untuk 

mengetahui peran penerapan digital marketing dan Inovasi produk terhadap peningkatan 

volume penjulan, baik secara simultan maupun secara parsial. 

https://dataindonesia.id/tags/umkm
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TINJAUAN LITERATUR 

Pemasaran merupakan kegiatan yang sangat penting dilakukan oleh Perusahaan 

untuk kelangsungan hidup Perusahaannya , dengan berkembang untuk mendapatkan 

profitbilitas, manajemen pemasaran melibatkan pengelolaan semua aspek pemasaran, 

termasuk penelitian pasar, perencanaan produk, penetapan harga, distribusi, dan 

promosi. Menurut Nurcholinda (2019), pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan- 

kegiatan pokok dilakukan oleh para pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan 

kelangsungan hidupnya, untuk berkembang dan mendapatkan laba. 

Digital Marketing 

Menurut Mujahid et al. (2023) pemasaran digital adalah penerapan teknologi 

digital untuk mengatur saluran online untuk pasar (website, email, database, TV digital 

dan melalui berbagai inovasi terkini lainnya, termasuk blog, feed, podcast dan jejaring 

sosial) yang berkontribusi pada aktivitas pemasaran dengan tujuan menghasilkan 

keuntungan dan mempertahankan pelanggan. Sedangkan menurut Fanlikhin et al. 

(2023), mengatakan bahwa pemasaran digital adalah pemasaran yang mengunakan 

teknologi digital, seperti email, web, komunikasi seluler, dan lainnya. Hal tersebut 

mempermudah untuk memasarkan produk. maka digital marketing dapat dikatakan 

kegiatan seseorang dalam memasarkan produk dengan menggunakan teknologi untuk 

mempromosikan produk kepada konsumen. Tujuan digital marketing ini adalah untuk 

menyampaikan informasi dan mempromosikan produk-produk perusahaan kepada para 

konsumen, dengan tujuan untuk meningkatkan penjualan perusahaan. Anggraeni (2021) 

Tidak seperti bentuk pemasaran tradisional, pemasaran digital yang memanfaatkan 

internet sebagai penggeraknya memiliki kelebihan yaitu memperluas jangkauan 

pemasaran dengan lebih mudah dan efisien. 

Digital marketing association indonesia (2019) mengatakan bahwa Terdapat ada 

10 jenis dalam pemasaran berbasis digital, (1) Content Marketing, adalah jenis digital 

marketing yang berfokus pada pembuatan dan pendistribusian konten untuk target pasar 

atau pengunjung contoh postingan blog, video, podcast. (2) Search Engine Optimazion 

(SEO), adalah proses mendapatkan traffic berkualitas baik yang secara gratis, maupun 

yang berbayar. (3) Search Engine Marketing (SEM), adalah salah satu strategi digital 

marketing yang digunakan untuk meningkatkan visibilitas sebuah website pada hasil 

mesin pencarian (SERPs) seperti Google, Yahoo, dan Bing. (4) Sosial Media Marketing 

(SMM) Sosial Media Marketing mengacu pada penggunaan platform media sosial 

untuk menarik pelanggan. Contohnya adalah instagram, facebook, twitter, maupun 

Youtube dan Tik-tok (5) Pay-Per-Click Advertising (PPC) adalah sejenis model 

pemasaran seperti Google Adwords, di mana kita sebagai pengiklan membayar untuk 

setiaporang-orang yang berkunjung ke website. (6) Affiliate Marketing, merupakan 

salah satu cara populer banyak orang menghasilkan sebagian usahanya dari bisnis 

online. Contoh peletakkan link affiliasi dari seorang blogger Socially Sorted, Donna 

Moritz. (7) Email Marketing, adalah salah satu metode digital marketing yang banyak 

diminati. Singkat kata, Email marketing menggunakan email sebagai media promosi 

suatu produk atau jasa. (8) Instant Messaging Marketing, lebih dikenal marketing via 

pesan singkat adalah tren komunikasi terkini. Lebih dari 1,5 millar orang secara global 

menggunakan Whatsapp, diikuti Facebook Messenger, dan WeChat. Para pelaku instan 

messaging ini juga mulai memasarkan produk Business to Business mereka yang akan 

membantu pelaku usaha untuk beriklan dan memasarkan produk di dalamnya. (9) Radio 

Advertising, meskipun terbilang kuno oleh sebagian orang, radio advertising atau lebih 

tepatnya promosi melalui media radio masih terbilang cukup menjanjikan. Hal tersebut 

karena audio adalah media yang lebihdigemari oleh beberapa orang dengan bermacam 
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alasan seperti mereka dapat mendengarkan sambil bekerja atau tetap menjaga 

produktivitas, dan lain-lain. (10) Television advertising digital marketing tidak akan 

lengkap tanpa ada satu jenis media ini, yaitu jenis digital mark eting dengan 

menggunakan media televisi dalam kegiatan marketingnya.  

Menurut Ramdani (2023) Indikator Digital Marketing yaitu: (1) Accessibility 

(Aksesibilitas), aksesbilitas adalah kemampuan pengguna untuk menggunakan informasi 

dan layanan yang disediakan oleh iklan online. Persyaratan aksesbilitas sering 

melibatkan memungkinkan pengguna untuk mengakses situs media sosial. (2) 

Interactivity (Interaksi), interaksi adalah tingkat komunikasi dua arah mengacu pada 

komunikasi timbal balik antara pengiklan dan konsumen, dan respon terhadap input 

tersebut. (3) Entertainment (Hiburan), hiburan adalah kemampuan periklanan untuk 

menghadirkan kesenangan atau hiburan bagi konsumen. Pada umumnya banyak iklan 

yang memberikanhiburan sekaligus melengkapi informasi-informasi. (4) Credibility 

(Kepercayaan), kepercayaan seperti tingkat kepercayaan yang diberikan iklan kepada 

konsumen atau sejauh mana iklan dapat berisi informasi yang dapat mereka percayai, 

tidak memihak, berpengetahuan luas, dapat dipercaya, dan spesifik. (5) Irritation 

(Kejengkelan), kejengkelan adalah gangguan dalam periklanan online, seperti 

manipulasi iklan yang mengarah pada penipuan atau pengalaman buruk konsumen 

dengan iklan online. (6) Informativeness (Informative), inti dari periklanan adalah 

kemampuannya untukmemberikan informasikepada konsumen. Periklanan juga harus 

menggambarkan citra yang tepat dari suatu produk yang dapat membawa manfaat 

ekonomi bagi konsumen. 

Inovasi Produk 

Dalam kehidupan sehari hari inovasi juga merupakan suatu gagasan yang 

barudimanagagasantersebut belum pernahadasebelumnya,denganterciptanya gagasan 

baru ini maka diharapkan akan menjadi sesuatu yang menarik maupun berguna. Inovasi 

juga dapat diartikan sebagai pengenalan mengenai ide, proses maupun prosedur yang 

baru dalam menciptakan sebuah produk. Terciptanya inovasi yang tinggi maka akan 

dihasilkan produk yang berkualitas. Kualitas yang tinggi maka akan meningkatkan 

keunggulan bersaing Inovasi produk yang didefinisikan oleh Ramdani et al.(2023) ialah 

hasil dari pengembangan produkbaru yang dilakukan pelaku usaha atau industri pada 

produk yang lama maupun yang baru diluncurkan. Inovasi juga dapat dikatakan sebagai 

proses teknologis, sosial maupun manajerial gagasan baru pertama kali yang 

diperkenalkan untuk dipraktekkandalam suatu budaya(Hartini, 2012). Maka Fokus 

utama pada inovasi yaitu penciptaan gagasan yang baru dan diimplementasikan kedalam 

produk baru maupun proses baru. Tujuannya yaitu memberikan dan menyalurkan 

sebuah value pada pelanggan untuk lebih baik. 

Menurut Pratama (2021) bahwa terdapat tiga aktivitas yang dapat mencerminkan 

tingkat inovasi yang tinggi, yakni kemampuan dalam mengamati peluang di pasar, 

menciptakan kapabilitas pemasaran dengan tujuan menanggapi peluang pasar, dan 

kemampuan organisasi dalam rangka menangkap peluang pasar dengan cepat. inovasi 

juga dapat meningkatkan nilai tambah sesuatu yang sudah ada dan Inovasi dapat 

memberi solusi bagi konsumen dalam memilih produk, selain itu juga memberi solusi 

bagi perusahaan guna meningkatkan volume penjualannya. Menurut Rukaiyah (2017) 

yang menyatakan bahwa Inovasi merupakan pendorong pertumbuhan perusahaan, 

mengarahkan keberhasilan di masa depan danpenggerak Perusahaan untuk tetap 

bertahan dalam ekonomi global. 

Fungsi Inovasi Produk menurut (Jesslyn, 2021), (1) Inovasi produk dapat 

digunakan sebagai salah satu strategi pemasaran untuk mendapatkan lebih banyak 
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konsumen. (2) Masyarakat berminat untuk menggunakan produk apabila inovasinya 

menarik. Sehingga dengan berinovasi usaha bisa bertahan. Menurut Rika Devi 

Kurniasari (2018) menjelaskan bahwa inovasi sangat penting karena terdapat alasan, (1) 

Teknologi berubah sangat cepat seiring adanya produk baru, proses dan layanan baru 

dari pesaing, dan ini mendorong usaha entrepreneurial untuk bersaing dan sukses. (2) 

Efek perubahan lingkungan terhadap siklus hidup produk semakin pendek. (3) 

Konsumen saat ini lebih pintar dan menuntut pemenuhan kebutuhan. Harapan dalam 

pemenuhan kebutuhan mengharap lebih dalam hal kualitas, pembaruan, dan harga. (3) 

Dengan pasar dan teknologi yang berubah sangat cepat, ide yang bagus dapat semakin 

mudah ditiru, dan ini membutuhkan metode penggunaan produk, proses yang baru dan 

lebih baik, dan layanan yang lebih cepat. (4) Inovasi bisa menghasilkan pertumbuhan 

lebih cepat, meningkatkan segmen pasar, dan menciptakan posisi korporat yang lebih 

baik. 

Menurut Ramdani (2023) ada tiga indikator inovasi produk yaitu (1) Perluasan 

Produk (line extensions). Perluasan produk merupakan produk yang masih familiar bagi 

organisasi bisnis tetapi baru bagi pasar. (2) Peniruan Produk (me-too products). 

Peniruan produk merupakan produk yang dianggap baru oleh bisnis tetapi familiar 

dengan pasar. (3) Produk Baru (new-to-the-world products). Produk baru merupakan 

produk yang dianggap baru baik oleh bisnis maupun oleh perusahaan. 

Volume Penjualan 

Penjualan adalah salah satu proses kegiatan pemasaran yang menjadi sebuah 

kunci untuk menentukan keberhasilan suatu Perusahaan. Maka penjualan memegang 

peranan penting bagi perusahaan agar poduk yang dihasilkan oleh perusahaan dapat 

terjual dan memberikan penghasilan bagi perusahaan. Menurut Santi (2019), penjualan 

merupakan tujuan dari pemasaran artinya perusahaan melalui departemen/bagian 

pemasaran termasuk tenaga penjualan (sales force) nya akan berupaya melakukan 

kegiatan penjualan untukmenghabiskan produk yang dihasilkan. Lebih lanjut 

menyatakan Santi (2019), bahwa volume penjualan merupakan ukuran yang 

menunjukkan banyaknya atau besarnya jumlah barang atau jasa yang terjual. Volume 

penjualan sangat berpengaruh terhadap besar kecilnya laba yang akan diperoleh oleh 

perusahaan. Menurut Triznawati (2018) mengatakan Volume penjualan adalah total 

penjualan yang di nilai dengan dengan unit oleh perusahaan dalam periode tertentu, 

untuk mencapai laba yang maksimal sehingga untuk menunjang pertumbuhan 

perusahaan. 

Menurut Lestari (2019), indikator volume penjualan adalah (1) Mencapai volume 

penjualan, sasaran penetapan harga biasanya dinyatakan dalam persentase kenaikan 

volume penjualan selama periode tertentu, manajemen bisa memutuskan dan 

meningkatkan volume penjualannnya melalui strategi penetapan harga yang agresif 

dengan kerugian. Sasaran penetapan harga atau dasar menghasilkan uang sebanyak-

banyaknya mungkin merupakan sasaran yang paling banyak dianut oleh perusahaan. (2) 

Mendapatkan laba, kemampuan perusahaan untuk menghasilkan laba akan dapat 

menarik para investor untuk menanamkan danana guna memperluas usahanya.  (3) 

Menunjang pertumbuhan penjualan, kemampuan perusahaan untuk menjual produknya 

akan meningkatkan volume penjualan bagi perusahaan untuk menujang pertumbuhan 

perusahaan dan perusahaan akan tetap bertahan di tengah persaingan yang semakin 

ketatantar Perusahaan. 

Untuk meningkatkan Volume penjualan banyak hal yang harus dilakukan dalam 

bidang pemasaran diantaranya adalah melakukan Digital marketing dan Inovasi produk. 

Digital marketing dapat dilakukan melalui Aksesibilitas, interaksi, Hiburan, 
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kepercayaan dan Informatif sehingga hasil Digital Marketing dapat memberikan 

kontribusi dalam meningkatkan Volume penjualan karena konsumen dapat mengetahui 

terkait produk / jasa yang ditawarkan secara menyeluruh sehingga meningkatkan 

kepercayaan konsumen dalam membeli. Begitu pula dengan Inovsi produk semakin 

bagus kualitas dan desain suatu produk yang ditawarkan semakin tertarik konsumen 

dalam melakukan pembelian produk. Hipotesis yang akan di ajukan dalam penelitian ini 

adalah : 

H1: Digital marketing berpengaruh positif terhadap peningkatan volume penjualan pada 

usaha kecil di Kota Makassar 

H2: Inovasi produk berpengaruh positif terhadap peningkatan volume penjualan pada 

usaha kecil di Kota Makassar 

H3: Digital marketing dan Inovasi produk berpengaruh positif terhadap peningkatan 

volume penjualan pada usaha kecil di Kota Makassar 

Gambar 1. Kerangka Konseptual 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakkan pendekatan kuantitatif deskriptif. Penelitian ini 

dilakukan kepada para pelaku usaha kecil di Kota Makassar. Adapun populasi dalam 

penelitian ini adalah pelaku usaha kecil dikota Makassar sebanyak 737 Usaha kecil 

(Dinas koperasi dan UKM kota Makassar pada tahun 2023). Untuk menentukan sampel 

peneliti menggunakkan rumus Slovin dengan tingkat toleransi kesalahan 10%. Hasil 

perhitungan diperoleh sampel penelitian sebanyak 88 orang/unit usaha kecil. Metode 

pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu menggunakan kuesioner 

dengan skala likert. Teknik analisis data menggunakan regresi linear berganda, dengan 

alat analisis data menggunakan SPSS29. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Karakteristik Responden 

Tabel 1. Karakteristik Responden 

Karakteristik Item Frequency Percent 

Jenis kelmin laki-laki 46 52.3 

Perempuan 42 47.7 

Usia 20-30 40 45.5 

31-40 36 40.9 

41-50 12 13.6 

Lama usaha 1-5tahun 50 56.8 

11-15tahun 5 5.7 
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Karakteristik Item Frequency Percent 

16-20tahun 3 3.4 

6-10tahun 30 34.1 

Lokasi usaha Biringkanaya 7 8.0 

Bontoala 6 6.8 

Makassar 18 20.5 

Mamajang 3 3.4 

Manggala 5 5.7 

Panakukkang 23 26.1 

Rappocini 7 8.0 

Sangkkarang 1 1.1 

Tallo 2 2.3 

Tamalanrea 2 2.3 

Tamalate 4 4.5 

Ujung Pandang 8 9.1 

Wajo 2 2.3 

      Sumber: Hasil olah data, 2024 

Berdasarkan tabel 1 diatas, terlihat bahwa jenis kelamin responden terbanyak 

adalah laki-laki yakni sebesar 52,3%. Hal ini menujukkan bahwa laki-laki telah 

melakukan perannya dalam melakukan kegiatan usaha sebagai kepala keluarga yang 

paling bertanggungjawab dalam pemenuhan kebutuhan keluarga. Usia responden 

terbanyak adalah 40 tahun yakni sebesar 45,5%. Pada usia ini, menjadi yang paling 

matang di sisi mental dan pengetahuan untuk harus dapat menjalankan atau mengelola 

usaha. Lama telah menekuni usaha didominasi adalah 1 sampai 5 tahun yakni sebesar 

56,8%. Hal ini mengidikasikan dari sisi pengalaman yang belum cukup kuat dalam 

mengelola usaha. Walupun demikian, untuk skala usaha kecil menjadi awal untuk 

mengasah dan melatih keterampilan managerial dalam mengelola usaha yang memiliki 

peluang untuk tumbuh pada skala usaha yang lebih tinggi. Sedangkan lokasi usaha yang 

berpartisipasi dalam studi ini terbanyak dari kecamatan Panakukkang yakni sebesar 

26,1%. 

Hasil Uji Validitas dan Reliabiltas 

Uji Validitas digunakan untuk menguji apakah kuesioner tersebut valid atau tidak 

Dalam penelitian ini standar validitas yang digunakan adalah 10% berdasarkan degree 

of freedom (df = n-2), Dimana n= jumlah sampel. Oleh sebab itu, maka jumlah sampel 

yang digunakan pada penelitian ini adalah sebanyak 88 responden sehingga diperoleh df 

= 88-2 = 86 dengan standar validitas sebesar 10% atau 0,1 sehingga diperoleh nilai 

Rtabel = 0,1765. Pengujian Reliabilitas diukur memakai uji statistik Alpha Cronbach. 

Suatu komponen atau variabel dainggapp reliabel bila memberikan Cronbach’s Alpha 

sebesar >0,60 

Tabel 2. Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 

Variabel Indikator r Hitung Cronbach’s Alpha 

Digital Marketing X1.1 0,266 0,616 

X1.2 0,434 

X1.3 0,318 

X1.4 0,292 
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Variabel Indikator r Hitung Cronbach’s Alpha 

X1.5 0,610 

X1.6 0,710 

Inovasi Produk X2.1 0,677 0,649 

X2.2 0,789 

X1.3 0,510 

Volume Penjualan Y1.1 0,567 0,706 

Y1.2 0,736 

Y1.3 0,549 

Sumber: Hasil olah data, 2024 

Berdasarkan pada tabel 2 diatas dapat kita simpulkan bahwa Kuesioner digunakan 

sebagai alat survey agar semua item dinyatakan valid. Nilai Cronbach’s Alpha untuk 

variabel Digital Marketing (X1) adalah sebesar 0,616. Variabel Inovasi Produk (X2), 

terlihat nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,649. Serta nilai dari Variabel Volume 

penjualan (Y) sebesar 0,706 lebih besar dibandingkan Cronbach’s Alpha 0,60. Oleh 

karna itu dapat disimpulkan bahwa telah memenuhi syarat reliabilitas. 

Hasil Uji Hipotesis 

Tabel 3. Hasil Uji Parsial 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 

 

 

t 

 

 

 

Sig. Model  B Std.Error Beta 

1 (Constant) 8.059 2.512  3.208 .002 

Digital Marekting .222 .082 .282 2.704 .003 

Inovasi Produk -.072 .062 -.121 -1.162 .249 

a.DependentVariable:Volume Penjualan 

Sumber: Hasil olah data, 2024 

Berdasarkan hasil Uji t seperti pada tabel 3 diatas maka dapat dilihat 

bahwa variabel Digital Marketing (X1) fhitung> nilai ftabel atau 2,704 >1,988, 

dan memilik tingkat signifikansi sebesar 0,003 < 0,05 hal ini berarti H1 

diterima. Sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel Digital Marketing 

berpengaruh pengaruh positif signifikan terhadap volume penjualan. 

Sedangkan Inovasi Produk memiliki hasil uji thitung sebesar -1,162< 1,988 

dengan Tingkat signifikan 0,249 > 0,05 Hal ini berarti H2 ditolak. 

Tabel 4. Hasil Uji Simultan 

Model  Sumof Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 18.819 2 9.409 5.013 .009b 

Residual 159.545 85 1.877   

Total 178.364 87    

Sumber: Hasil olah data, 2024 

Berdasarkan hasil simultan seperti pada tabel 4 diatas terlihat bahwa variabel 

fhitung> nilai ftabel atau 5.013 >1,988, dan memilik tingkat signifikansi sebesar 0,009 

< 0,05 hal ini berarti H3 diterima. Sehingga dapat disimpulkan bahwa Digital Marketing 

dan Inovasi produk berpengaruh pengaruh positif signifikan terhadap volume penjualan. 
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Tabel 5. Hasil Uji Koefisien Determinasi 

 
Model 

 
R 

 
RSquare 

 
Adjusted RSquare 

Std.Errorofthe 

Estimate 

1 .825a .746 .784 1.370 

Sumber: Hasil olah data, 2024 

Berdasarkan tabel 5 dapat diketahui bahwa RSquare adalah 0,746 artinya bahwa 

volume penjualan dipengaruhi variabel Digital Marketing dan Variabel Inovasi produk 

adalah sebesar 74%, dan sisanya di pengaruhi oleh faktor lain. 

Pembahasan 

Pengaruh Digital Marketing terhadap Volume penjualan 

 Digital Marketing berpengaruh terhadap volume penjualan pada Usaha kecil 

dikota Makassar. Hal ini menunjukkan bahwa pemasaran online dapat meningkatkan 

pendapatan pada usaha kecil. Dalam meningkatkan pendapatan pada suatu usaha, para 

pelaku usaha harus menerapkan Digital marketing untuk menjangkau konsumen yang 

lebih luas sehingga konsumen dapat mengetahuinya apa yang ditawarkan dan apa yang 

dapat di percaya dari produk yang tawarkan. Jadi dengan adanya Digital marketing 

maka akan mempengaruhi Volume penjualan pada usaha kecil. Penelitian ini didukung 

oleh penelitian Elenai et al. (2023) Digital marketing mempunyai pengaruh terhadap 

volume penjualan. Karena tidak ada batasan pelaku bisnis dapat menggunakan 

perangkat apapun seperti handphone, tablet, laptop, televisi, sosial media, video, 

youtube, email, dan media digital lainnya untuk mempromosikan produk dan jasanya. 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa strategi digital marketing yang diterapkan oleh 

suatu entitas bisnis memiliki dampak positif terhadap tingkat penjualan produk atau 

layanannya serta dapat meningkatkan penjualan. 

Pengaruh Inovasi Produk terhadap Volume penjualan 

Inovasi produk tidak memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap volume 

penjualan pada usaha kecil dikota Makassar. Hal ini bertentangan dengan studi Rike 

Kusuma (2017) yang menyatakan bahwa inovasi produk memiliki pengaruh secara 

positif dan signifikan terhadap Volume penjualan.  Upaya meningkatkan volume 

penjualan adalah dengan melakukan inovasi terhadap produk barang maupun jasa yang 

ditawarkan mulai dari kreativitas pelaku usaha. Tetapi pada penelitian ini beberapa 

inovasil produk yang dilakukan usaha mikro masih di bawah rata-rata. Sehingga dapat 

ditarik kesimpulan para pelaku usaha kecil masih belum melakukan inovasi yang dapat 

menguntungan dan bermanfaat bagi usaha yang dikelola. Hal ini tercermin dari 

pendapatan usaha kecil masih belum meningkat. 

Pengaruh Digital Marketing dan Inovasi produk terhadap Volume penjualan 

Digital marketing dan inovasi produk secara simultan berpengaruh secara positif 

signifikan terhadap volume penjualan. Hasil penelitian ini didukung oleh jurnal Elenaet 

al (2023) yang mengatakan bahwa inovasi produk dan Digital marketing berpengaruh 

secara signifikan terhadap volume penjualan. Inovsi produk adalah sebuah ide yang 

membuka sebuah peluang bagi bisnis seperti mengikuti perkembangan dan 

memanfaatkan teknologi dalam melakukan pemasaran agar menjaungkau luas target 

market merekasehingga pendapatan laba pada bisnis meningkat. 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian maka dapat disimpulkan (1) Digital Marketing 

berpengaruh positif signifikan terhadap volume penjualan pada Usaha kecil dikota 

Makassar secara signifikan. (2) Inovasi produk tidak memiliki pengaruh positif 



 

Jurnal Manajemen dan Kewirausahaan (JMK) 2024 
 

Diterima: 12/07/2024; Revisi: 25/07/2024; Disetujui: 30/07/2024 23 

 

signifikan terhadap volume penjualan pada usaha kecil dikota Makassar. (3) Digital 

Marketing dan Inovasi produk berpengaruh secara simultan terhadap volume penjualan 

pada usaha kecil dikota Makassar. Untuk meningkatkan volume penjualan pada Usaha 

kecil dikota makassar, pelaku usaha harus lebih banyak melakukan riset terkait 

pemasaran online yang lagi viral karna setiap media sosial mempunyai caranya masing-

masing untuk menaikkan peminat penonton dan melakukan analysis terkait pemasaran 

yang dilakukan apakah mendatang kan untung atau tidak seperti goodle ads, facebook 

dan instagram ads. Inovasi yang dilakukan oleh para pengusaha harus menjadikan ciri 

khas ataupun memperkenalkan usaha atau merek kepada konsumen. 
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