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Abstrak. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh pemasaran
digital, inovasi produk, dan modal sosial terhadap keberhasilan peningkatan
kinerja pemasaran. Pendekatan yang digunakan untuk pengambilan sampel adalah
non-probability sampling, khususnya quota sampling. Penelitian ini menggunakan
jumlah sampel sebanyak 100 responden yang dipilih berdasarkan kriteria UMKM
Produk Karang dan Ikan Hias di Makassar. Pendekatan pengumpulan data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan kuesioner yang
menggunakan skala likert sebagai alat ukur. Pendekatan penelitian kuantitatif
digunakan untuk mengumpulkan data primer. Data dianalisis dengan
menggunakan analisis regresi linier berganda dengan bantuan perangkat lunak
SPSS. Berdasarkan hasil penelitian ini, terlihat bahwa nilai p yang terkait dengan
variabel modal sosial dan dampaknya terhadap kinerja pemasaran lebih besar dari
tingkat signifikansi konvensional yaitu 0,05. Selain itu, nilai t hitung yang
diperoleh dari tabel t lebih rendah dari nilai kritis 1,985. Berdasarkan temuan ini
menunjukkan bahwa tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara modal sosial
terhadap kinerja pemasaran produk UMKM Karang dan Ikan Hias di Makassar
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PENDAHULUAN
Di setiap negara berkembang, pembangunan nasional merupakan prioritas utama dalam

melaksanakan kegiatannya. Demikian halnya dengan negara Indonesia. Di Indonesia,
pembangunan ekonomi merupakan salah satu aspek pembangunan nasional yang
diperhitungkan (Sulaksono, 2020). Pemerintah pusat dan pemerintah daerah berbagi tanggung
jawab untuk mewujudkan pembangunan ekonomi di seluruh negeri. Keberadaan usaha kecil
dan menengah atau UKM merupakan salah satu potensi di setiap daerah. Usaha kecil dan
Menengah atau UKM setiap negara memainkan peran penting dalam perekonomian nasional
(Fitri Ayu Febrianti, 2021). Menurut Kementerian Koordinator Bidang Perekonomian RI
(2021), fondasi paling penting dari perekonomian Indonesia adalah usaha mikro, kecil, dan
menengah (UMKM). Dengan demikian, data dari Kementerian Koperasi dan UKM (2021),
mengungkapkan bahwa jumlah UMKM saat ini adalah 64,2 juta, dengan kontribusi terhadap
PDB sebesar 61,07%, dengan total 8573,89 triliun rupiah. Kontribusi UMKM terhadap
perekonomian Indonesia mencakup kemampuan menyerap 97 persen tenaga kerja dan hingga
60,4 persen dari total investasi.

Karena keberadaan UKM mengurangi pengangguran akibat tenaga kerja tidak terserap ke
dalam lapangan kerja, selain mempunyai peran pada pertumbuhan ekonomi serta pada
pemerataan hasil pembangunan. Dalam hal inovasi produk, kualitas, dan distribusi, produk
usaha kecil dan menengah seringkali kalah bersaing dengan produk perusahaan besar. Usaha
kecil dan menengah sering menghadapi persaingan dari perusahaan besar maupun dari UKM
lainnya. Bahkan, usaha kecil ini seringkali mengalami kebangkrutan akibat persaingan bisnis
yang semakin ketat (Mustika, 2019)

Selain itu, UKM kekurangan modal dan pasar serta keterampilan manajerial secara
internal. Di satu sisi, tinjauan pustaka menjelaskan bahwa faktor lingkungan internal
perusahaan, lingkungan eksternal, dan kewirausahaan merupakan tiga faktor utama yang akan
meningkatkan daya saing serta dapat mempengaruhi kinerja Usaha Kecil dan Menengah.
Menurut temuan penelitian yang dilakukan oleh Abdullah A, (2017) bahwa strategi daya saing
dipengaruhi secara langsung dan tidak langsung oleh faktor lingkungan baik internal maupun
eksternal. E-Business telah memiliki variasi dalam ruang lingkup dan jenis kegiatan yang
dilakukan (B Irawan dkk, 2023). Seluruh rantai pasok dari banyak industri telah diubah secara
radikal oleh perkembangan internet dan teknologi terkait.Oleh karena itu, kemampuan
perusahaan untuk memasukkan pola pikir kewirausahaan dan inovasi produk ke dalam kegiatan
strategis yang akan menetapkan tujuan dan menghasilkan kinerja unggul sebagian besar
bertanggung jawab atas daya saingnya.(Chakti, G., & Abadi, 2019). Menurut Cool, persaingan
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kompetitif dapat berdampak signifikan terhadap profitabilitas perusahaan. Profitabilitas rata-
rata bisnis yang bersaing dalam suatu industri menurun ketika persaingan meningkat. Untuk
dapat bertahan dan memenangkan persaingan, peserta persaingan bisnis dituntut untuk
memiliki strategi dan keunggulan bersaing. Usaha kecil dan menengah (UKM) juga harus
memperhatikan output (komponen produk) yang mereka hasilkan. Pelanggan lebih cenderung
tertarik pada produk yang kualitasnya dapat ditunjukkan melalui inovasi produk dan pola pikir
kewirausahaan. Karena inovasi merupakan ruh atau jiwa perusahaan, maka tidak dapat
dipisahkan dari kehidupan bisnis. Inovasi bisa berkembang dimanapun dan diciptakan oleh
siapa saja (Pradiani, 2017)

Pratiwi (2020) mengatakan bahwa usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM)
merupakan sumber utama penyerapan tenaga kerja dan penyumbang PDB terbesar. Akibatnya,
pemerintah memprioritaskan UMKM selama masa krisis. Menurut Amri, koperasi dan usaha
mikro, kecil, dan menengah (UMKM) adalah dua jenis usaha yang memberi peran dalam
meningkatkan PDB (Produk Domestik Bruto) suatu negara (Afif, 2020). Karena pandemi ini,
UMKM terpaksa mengubah dan memperbaiki strategi pemasarannya. Simanjuntak dan
Sukresna mengklaim bahwa pemanfaatan teknologi oleh sekelompok organisasi atau bisnis
merupakan kunci untuk mencapai Kinerja pemasaran yang unggul. Menerapkan strategi
pemasaran digital adalah salah satu cara yang dapat dilakukan UMKM di Indonesia untuk
memanfaatkan teknologi.(Prasanti, 2017). Pendekatan untuk mengidentifikasi strategi bisnis
dapat bersifat tekstual, multivariat, atau tipologis. Pendekatan tipologi diakui sebagai
pengkreasian pemahaman yang lebih baik tentang realitas strategis perusahaan, karena semua
jenis strategi bisnis dipandang memiliki karakteristik tertentu tetapi orientasi strategis umum
Irawan B (2023)

Ikan hias telah memberikan sumbangan bagi perekonamian Indonesia melalui ekspor
agribisnis perikanan pada sistem on-farm berupa produk hasil perikanan budidaya dan tangkap.
(Kasmi M, 2022). Karena memungkinkan pelanggan potensial untuk mendapatkan semua jenis
informasi tentang produk dan melakukan bisnis online, strategi pemasaran digital lebih
menjanjikan (Hendrawan, 2019). Pemasaran produk digital juga memungkinkan untuk
menjangkau pelanggan secara langsung dan menghemat uang untuk iklan (Santoso, 2020).
Pemasaran digital juga memainkan peran besar saat ini dalam segala hal. Ini bisa menjadi
inovasi yang baik bagi UMKM untuk meningkatkan volume pemasaran dan produksi, dan
biaya yang lebih rendah berarti akan lebih efektif menghemat biaya produksi. Peneliti tertarik

untuk mengangkat draf penelitian dengan judul Digital Marketing, Inovasi Produk, dan Modal
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Sosial dan pengaruhnya terhadap peningkatkan Kinerja Pemasaran (Studi Kasus pada UMKM
Produk Koral dan Ikan Hias Makassar)”

METODE

Dalam penelitian ini digunakan pendekatan kuantitatif. Dalam penelitian ini digunakan
pendekatan kuantitatif. Penelitian kuantitatif adalah metode penelitian berdasarkan positivisme
yang meneliti populasi atau sampel yang ditetapkan untuk menguji hipotesis (Suginono, 2020)
. Metode ini disebut sebagai kuantitatif sebab hubungannya dengan angka dan analisis statistik
(Purwana, D., Rahmi, R., & Aditya, 2017). Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui
peran digital marketing, inovasi produk, dan modal sosial dal mempengaruhi Kinerja
pemasaran.

Menurut Ferdinand (2014) populasi adalah kumpulan dari setiap dan semua elemen
peristiwa, benda, atau individu yang memiliki kesamaan karakteristik dan menjadi fokus
penelitian. Populasi dari penelitian ini adalh para pelku usaha koral dan ikan hias yang
tergabung pada Gabungan Pengusaha Koral dan Ikan hias di Kota Makassar Sulawesi Selatan
Dipilihnya para pelaku usaha ini dianggap dapat mewakili dan mengetahui strategi yang
diterapkan oleh UMKM. Dalam penelitian ini digunakan kuaota sampiling untuk memilih
sample dengan pemilihan sampel berdasarkan kuota pada populasi sasaran. Menurut Augusty
(2014), teknik pengumpulan data adalah metode yang digunakan untuk mengumpulkan data
untuk penelitian. Pada penelitian ini instrumen berupa kuesioner, wawancara, dan tinjauan
pustaka digunakan untuk mengumpulkan data (Katrin, K., & Vanel, 2020).

Dengan menggunakan dua variabel penelitian ini (a) Variabel Bebas (Independent
Variable) Augusty (2014) menyatakan bahwa variabel yang mempengaruhi, menyebabkan,
atau muncul dari variabel terikat disebut sebagai "variabel bebas". Variabel bebas penelitian
adalah iklan digital (X1), inovasi produk (X2), dan modal sosial (X3); (b) Variabel terikat
(Dependent Variable) Variabel terikat adalah variabel yang mempengaruhi atau dihasilkan dari
variabel bebas. Kinerja Pemasaran (YY) berfungsi sebagai variabel dependen dalam penelitian

ini.

HASIL
Responden dalam penelitian ini sejumlah 100 orang responden, berdasarkan jenis kelamin
dikategorikan seperti pada tabel berikut:
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Tabel 1. Deskripsi responden

No Jenis Kelamin Jumlah Responden Prosentase (%)

1 Pria 94 orang 94%

2 Wanita 6 orang 6%
Total 100 orang 100%

Responden penelitian dibagi menjadi lima kelompok usia: 20 hingga 25 tahun, 26 hingga
30 tahun, 31 hingga 35 tahun, 36 hingga 40 tahun, dan 41 tahun atau lebih. Hasilnya
mengkonfirmasi bahwa kelompok usia responden terdiri dari individu berusia antara 36 dan 40
tahun, dengan 37 orang, atau 37,0% dari total responden, berpartisipasi. 3% responden berusia
antara 20 dan 25 tahun, 15% berusia antara 26 dan 30, 22% berusia antara 31 dan 35 tahun,
dan 23,0% berusia di atas 41 tahun (Augusty, 2014)

Menurut data, pendapatan bulanan atau omset UMKM Produk Koral dan Ikan Hias di
Makassar bergantung pada jumlah kouta tangkap. Kouta di bawah 1000 pcs berkisar antara
5.000.000 dan 6.000.000, kouta 5.000 hingga 10.000 berkisar antara 6.000.000 dan 10.000.000,
dan kouta 10.000 ke atas berkisar antara 10.000.000 dan 15.000.000. Di kelompok ini, 42
orang, atau 42,0%, memiliki pendapatan atau omzet bulanan antara 5.000.000 dan 6.000.000.
33 orang, atau sekitar 33,0%, memiliki pendapatan atau omzet bulanan antara 6.000.000 dan
10.000.000, dan sekitar 25 orang memiliki pendapatan atau omzet bulanan antara 10.000.000
dan 15.000.000. Jenis koral dan ikan hias yang dijual juga mempengaruhi harga jual.

DISKUSI
Digital Marketing

Kuesioner untuk variabel digital marketing memiliki lima pertanyaan. Tabel 2 di bawah
ini menunjukkan hasil uji validitas kuesioner.

Tabel 2. Hasil uji validitas digital marketing

Variabel Indikator T- Hitung R -Tabel Keterangan
Pemasaran DM 1 0,594 0,197 Valid
Digital DM 2 0,575 0,197 Valid
DM 3 0,214 0,197 Valid
DM4 0,567 0,197 Valid
DM5 0,601 0,197 Valid

Sumber; Data diolah

Dari hasil analisis uji validitas disimpulkan bahwa ¢ hitung > dari r-tabel yaitu 0,197.
Jadi, Tiap indikator dari variabel digital marketing dikatakan valid. Artinya pada semua item

pertanyaan mampu mengukur variabel digital marketing.
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Inovasi Produk
Kuesioner dari variabel inovasi produk yang terdiri atas 5 pernyataan. Hasil uji validitas
angket tersebut dapat dilihat pada tabel berikut:
Tabel 3. Hasil validasi variabel inovasi produk

Variabel Indikator R- Hitung R-Tabel Keterangan
Inovasi Produk IP1 0,291 0,197 Valid
IP2 0,651 0,197 Valid
IP3 0,395 0,197 Valid
IP4 0,555 0,197 Valid
IP5 0,675 0,197 Valid

Sumber: Data diolah 2023

Hasil uji analisis validitas menunjukkan bahwa setiap indikator variabel inovasi produk
dikatakan valid, yang berarti bahwa nilai r-hitung lebih besar dari nilai r-tabel, yaitu 0,197.
Dengan kata lain, seluruh item pertanyaan memiliki kemampuan untuk menentukan

keberadaan variabel inovasi produk.

Modal Sosial
Untuk variabel modal sosial, kuesioner terdiri dari lima pertanyaan, dan hasil uji validitasnya
disajikan dalam tabel 4 berikut:

Tabel 4. Hasil uji validitas modal sosial

Variabel Indikator T- Hitung R-Tabel Keterangan
Modal Sosial MS 1 0,630 0,197 Valid
MS 2 0,351 0,197 Valid
MS 3 0,230 0,197 Valid
MS 4 0,535 0,197 Valid
MS 5 0,682 0,197 Valid

Sumber: Data diolah 2023

Uji validitas sebelumnya menunjukkan bahwa nilai r-hitung lebih besar dari nilai r-tabel,
yaitu 0,197. Oleh karena itu, setiap indikator variabel modal sosial dianggap valid; dengan kata

lain, setiap item pertanyaan memiliki kemampuan untuk mengukur variabel modal sosial.

Kinerja Pemasaran
Kuesioner tentang variabel kinerja pemasaran terdiri dari lima atau lima pertanyaan.

Tabel 5 berikut menunjukkan hasil uji validitas angket:
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Tabel 5. Hasil uji validitas kinerja pemasaran

Variabel Indikator R-Hitung R-Tabel Keterangan
Kinerja KP 1 0,685 0,197 Valid
Pemasaran KP 2 0,645 0,197 Valid
KP 3 0,652 0,197 Valid
KP4 0,717 0,197 Valid
KP 5 0,297 0,197 Valid

Sumber: Data Diolah 2023

Variabel pernyataan r-hitung dan r-tabel dan deskripsi kinerja pemasaran: KP1 memiliki
validitas 0,685, KP2 memiliki validitas 0,645, KP3 memiliki validitas 0,652; KP4 memiliki
validitas 0,717, dan KP5 memiliki validitas 0,297, data primer yang diolah pada tahun 2023.
Berdasarkan hasil analisis uji validitas, r-tabel adalah 0,197. Oleh karena itu, setiap metrik yang
menggambarkan variabel kinerja pemasaran dianggap sah. Artinya, setiap item pertanyaan

dapat digunakan untuk mengukur variabel kinerja pemasaran.

DISKUSI
Pengaruh Digital Marketing Terhadap Kinerja Pemasaran

Dari hasil penelitian ini, ditemukan bahwa signifikansi variabel pemasaran digital terhadap
kinerja pemasaran adalah 0,103 di atas 0,05, dan nilai tabel adalah 1,654 di atas 1.985. Hasilnya
menunjukkan bahwa faktor pemasaran digital tidak memengaruhi kinerja pemasaran; HO
diterima dan H1 ditolak. di luar penelitian. Studi sebelumnya oleh Utami (2015) menemukan
bahwa orientasi pasar tidak berdampak signifikan terhadap kinerja pemasaran; penelitian
Dewantoro (2019) juga menemukan bahwa orientasi startegi tidak berdampak signifikan
terhadap kinerja pemasaran hal ini disebkan dalam mengimplementasikan strategi pemasaran
yang sesuai dengan orientasi pasar yang diadopsi menemui masalah mencocokkan preferensi

dan kebutuhan pasar.

Inovasi Produk dan Kinerja Pemasaran

Dari hasil penelitian, inovasi produk memiliki nilai t-hitung lebih besar daripada nilai t-
tabel, yaitu 4,858 lebih besar daripada 1,987, dan nilai signifikansinya terhadap kinerja
pemasaran adalah 0,000 0,05. Selanjutnya, Hipotesis 0 (HO) ditolak, dan Hipotesis 2 (H2)
diterima. Kedua hipotesis menunjukkan bahwa variabel inovasi produk berdampak positif dan

signifikan pada kinerja pemasaran.
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Koefisien regresi yang positif menunjukkan bahwa kinerja pemasaran akan meningkat jika
UMKM Produk Koral dan Ikan Hias di Kota Makassar menghasilkan produk yang lebih
inovatif, begitu pula sebaliknya jika menghasilkan produk yang kurang inovatif maka kinerja
pemasaran akan menurun. Perusahaan akan berusaha untuk mencapai kinerja pemasaran yang
baik (seperti tingkat pertumbuhan penjualan dan volume penjualan) dan kinerja keuangan yang
baik, menurut Abdullah A (2017). Dari penelitian lain oleh Syam'un (2022) menemukan
inovasi berkualitas tinggi, promosi online dan offline di media sosial, harga terjangkau, dan
distribusi tempat adalah cara untuk mempermudah akses dan memberikan jasa penjualan
produk makanan yang baik. Ketika kinerja dari pemasaran suatu produk akan ditingkatkan,
maka inovasi produk akan memainkan peran sangat penting. Dalam mendapati ketidakpastian
lingkungan ekternal dan kondisi lingkungan bisnis yang semakin kompetitif, inovasi menjadi
sarana bertahan hidup yang semakin penting daripada pertumbuhan.

Untuk meningkatkan kinerja pemasaran, UMKM Produk Koral dan lkan Hias di Kota
Makassar harus terus mengembangkan produk baru yang sesuai dengan keinginan pelanggan
dan kondisi internal. Sangat penting bagi UMKM Produk Koral dan Ikan Hias di Kota
Makassar untuk selalu memperhatikan apa yang telah dan akan dilakukan pesaing mereka.
Agar UMKM dapat menawarkan nilai dari produk maupun layanan yang lebih tinggi kepada
pelanggan, membangun pasar baru, dan melayani pelanggan secara efektif, inovasi diperlukan.
Inovasi dapat membuka pasar baru, fokus, dan lugas, serta tidak membingungkan pelanggan.
Studi sebelumnya menunjukkan bahwa faktor-faktor yang berkaitan dengan inovasi produk

memengaruhi kinerja pemasaran secara positif dan signifikan.

Pengaruh Modal Sosial Terhadap Kinerja Pemasaran

Modal Sosial UMKM memiliki nilai t-hitung tabel 0,451 lebih besar dari 1,985 dan tingkat
signifikansi 0,653 lebih besar dari 0,05, sesuai dengan hasil penelitian. HO diterima dan H3
ditolak, menunjukkan bahwa modal sosial tidak berdampak pada kinerja pemasaran UMKM
Produk Koral dan Ikan Hias di Kota Makassar. Karena kelompok UMKM Produk Koral dan
Ikan Hias memiliki modal sosial yang sangat kecil, kinerja pemasaran menurun ketika UMKM
kurang menerapkan modal sosial. Sedikitnya jumlah organisasi masyarakat mungkin menjadi
penyebab kurangnya modal sosial. Tidak mungkin bagi asosiasi dengan modal sosial yang kecil
untuk berkolaborasi secara efektif dan menghadapi perubahan yang signifikan. Dengan terus
menilai kebutuhan dan keinginan pelanggan, Modal Sosial memiliki peluang bagus untuk
peningkatan dan pengembangan lebih lanjut sebagai pilihan strategis yang terkait dengan

penciptaan dan kepuasan pelanggan. Pada UMKM, kinerja pemasaran akan meningkat aakibat
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penggunaan Modal Sosial. Studi sebelumnya menemukan bahwa modal sosial tidak
berdampak signifikan terhadap kinerja. Penelitian Afif (2020) menemukan bahwa modal sosial
tidak berpengaruh terhadap kinerja pemasaran juga mendukung temuan ini. Penelitian Afif
(2020) menemukan bahwa modal sosial tidak berpengaruh terhadap kinerja pemasaran secara

tidak langsung.

KESIMPULAN

Dalam penelitian yang dilakukan pada UMKM Produk Koral dan lkan Hias di Kota
Makassar, hasil yang dapat diambil yaitu (1) ditemukan bahwa signifikansi variabel pemasaran
digital terhadap kinerja pemasaran UMKM adalah 0,101 lebih besar dari 0,05, dan nilai t-tabel
hitung 1,654 lebih besar dari 1,985. Hasilnya menunjukkan bahwa HO diterima dan H1 ditolak.
Hal ini menunjukkan bahwa kinerja pemasaran UMKM Produk Koral dan Ikan Hias di Kota
Makassar tidak banyak dipengaruhi oleh pemasaran digital, (2) Ditemukan bahwa nilai
signifikansi variabel inovasi produk terhadap kinerja pemasaran adalah 0,000 lebih besar dari
0,05, dan nilai t-hitung lebih besar dari t-tabel adalah 4,849 lebih besar dari 1,985. Hasil
menunjukkan bahwa inovasi produk memengaruhi Kinerja pemasaran secara signifikan,
dengan HO ditolak dan H2 diterima. Tingkat inovasi produk terkait dengan kinerja pemasaran
UMKM Produk Koral dan Ikan Hias di Kota Makassar, dan (3) hasil menunjukkan bahwa
variabel modal sosial tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap kinerja pemasaran
UMKM Produk Koral dan Ikan Hias di Kota Makassar, dengan nilai t-tabel 0,451 lebih besar
dari 1,985, dan signifikansi variabel modal sosial terhadap kinerja pemasaran adalah 0,653
lebih besar dari 0,05. Dengan demikian, HO diterima dan H3 ditolak. Dengan demikian, hasil
menunjukkan bahwa variabel modal sosial tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap

kinerja

REKOMENDASI

Berdasarkan temuan penelitian ini mengkonfirmasi bahwa kinerja pemasaran UMKM
Produk Koral dan lkan Hias di Kota Makassar tidak banyak dipengaruhi oleh pemasaran
digital. Sebaliknya bahwa tingkat inovasi produk terkait dengan kinerja pemasaran UMKM
Produk Koral dan Ikan Hias di Kota Makassar, begitupun bahwa variabel modal sosial tidak
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap kinerja. Diharapkan pada penelitian yang akan
datang akan bisa mengungkap lebih luas lagi hubungan antar variabel yang belum ditemukan

pada penelitian ini.
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