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Abstract: In this study there are two variables, namely promotion as the independent
variable and sales as the dependent variable. This research was conducted to find out the
influence of sales on Umkm S3shop in Conggeang District, West Java, and to find out how
big the influence of promotion on sales. The method used in this study is a descriptive and
verification method. Data collection techniques were obtained from primary data, namely
through interviews and questionnaires. While secondary data obtained from books, journals,
internet. To find out the influence of promotion on satisfaction, statistical analysis was used
with the simple linear regression formula and the coefficient of determination using the IBM
SPSS 25 assistance program. Based on the results of the discussion of promotion on sales
and based on the results of the respondents obtained from the answers to the questionnaire,
it turns out that promotion on sales of Umkm S3shop as a whole is very good because it
shows a positive response. For the effect of promotion on sales of UMKM, a statistical test
is used, based on calculations it can be concluded that there is a very good influence
between promotion on sales at UMKM S3shop by 29.2% while the remaining 7.8% is
influenced by other factors

Keywords: Promotion, Sales, UMKM S3Shop

Abstrak: Dalam penelitian ini terdapat dua Variabel yaitu Promosi sebagai variabel bebas
dan penjualan sebagai variable terikat. Penelitian ini dilakukan untuk dapat mengetahui
Pengaruh Penjualan Terhadap Umkm S3shop Di Kecamatan Conggeang Jawa Barat, dan
untuk mengetahui seberapa besar pengaruh promodipada penjualan. Metode yang digunakan
dalam penelitian ini adalah metode deskriptid dan verifikatif, teknik pengumpulan data di
peroleh dari data primer yaitu melalui wawancara dan kuesioner. Sedangkan data sekunder
diperoleh dari buku, jurnal, internet. Untuk mengetahui besarnya pengaruh promosi terhadap
kepuasan digunakan analisis statistic dengan rumus Regresi Linier sederhana dan Koefisien
Determinasi dengan mengunakan program bnatuan SPSS IBM 25. Berdasarkan hasil
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pembahasan Promosi Terhadap Penjualan dan berdasarkan hasilresponden yang diperoleh
dari jawaban kuesioner ternyata Promosi Terhadap Penjualan Umkm S3shop secara
keseluruhan termasuk sangat baik karena menunjukkan tanggapan yang positif. Untuk
Pengaruh Promosi Terhadap penjualan Umkm digunakan uji statistic, berdasarkan
perhitungan di dapat kesimpulan bahwa ada pengaruh sangat baik antara Promosi terhadap
Penjualan Pada Umkm S3shop sebesar 29,2% sedangkan sisanya sebesar 7,8% di pengaruhi
oleh factor lain

Kata Kunci: Promosi, Penjualan, UMKM S3Shop

PENDAHULUAN

Perkembangan dunia saat ini berjalan sangat pesat, dan menciptakan suatu
persaingan yang semakin ketat. Hal ini yang menuntut perusahaan untuk lebih pekadan kritis
terhadap perubahan yang ada baik politik, sosial, budaya maupun ekonominya. Syarat yang
harus dipenuhi oleh suatu perusahaan agar dapat sukses dalam persaingan adalah berusaha
mencapai tujuan untuk menciptakan dan mempertahankan pelanggan. Perusahaan harus
bekerja keras membuat kebijakanm-kebijakan strategis baru dalam menjual produk mereka
dalam menghadapi persaingan yang ketat dengan kompetitor yang dapat memberikan
value/nilai yang lebih besar kepada konsumen. Pada dasarnya, dengan semakin banyaknya
pesaing maka semakin banyak pula pilihan bagi pelanggan untuk dapat memilih produk
yang sesuai dengan apa yang menjadi harapan.

Dinamika dunia pemasaran semakin berkembang pesat di seluruh dunia. Penggunaan
media internet berbasis online juga semakin diminati oleh masyarakat secara umum.
Pemasaran modern pada saat ini menuntut perusahaan harus mampu untuk berkomunikasi
dengan baik kepada para pelanggannya, pemasok, pengecer, pihak-pihak yang memiliki
kepentingan dengan perusahaan tersebut, dan juga masyarakat umum. Alat atau usaha yang
dilakukan untuk mengadakan komunikasi, memberikan informasi, meyakinkan dan
memperkenalkan produk baru yang dilakukan oleh perusahaan dengan berbagai cara dikenal
dengan istilah promosi.

Menurut Kotler dan Keller (2016:47) Promosi merupakan aktivitas yang
mengkomunikasikan keunggulan produk dan membujuk pelanggan sasaran untuk
membelinya. Untuk mendorong UMKM agar berkembang pesat, muncullah wadah yang
akan memfasilitasi para UMKM dalam satu tempat agar dapat dipasarkan dan dipromosikan
dengan mudah dan cepat kepada public,tempatdi mana kita dapat menjumpai banyak yaitu
media promosi internet.

Para pelaku bisnis memerlukan media pemasaran yang efektif dengan tujuan
memperluas pangsa pasarnya. Media sosial sebagai alat pemasaran tentunya berkaitan
dengan komunikasi pemasaran. Dalam komunikasi pemasaran terdapat bauran pemasaran,
salah satunya adalah promosi. Alasan utama seseorang melakukan promosi adalah agar
produk yang dipasarkan semakin dikenal banyak orang.

Dalam dunia bisnis atau usaha, digitalisasi lebih dikenal dengan sebutan e-
commerce. e-commerce merupakan suatu proses pembelian, penjualan, transfer dan
pertukaran produk/jasa/informasi melalui jaringan internet (Turban, King, Lee, Liang, &
Turban, 2012). Sedangkan menurut kotler (Kotler, 2012) e-commerce merupakan proses
pembelian dan penjualan yang didukung oleh sistem elektronik. Pelaku bisnis di Indonesia
semakin menyadari kekuatan internet dan perangkat digital dalam peningkatan Kkinerja
usahanya (Deloitte, 2015). Situs, media sosial, dan aplikasi mobile messaging merupakan
media yang sangat penting bagi pelaku UKM dalam berinteraksi dengan konsumen
(Deloitte, 2015).
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S3Shop merupakan UMKM (Usaha Mikro Kecil Menengah ) yang bergerak dalam
bidang produksi dan penjualan yang di pasarkan secara langsung. S3Shop membuka 12
outlet di Jawa Barat, diantaranya di Tasikmalaya, Subang, Majalaya, Soreang, Garut,
Cianjur, Purwakarta, dan Sumedang. Dan akhir — akhir ini di pasarkan atau di promosikan
secara online. Pemuda asal Dusun Cihonje, Desa Karanglayung Kecamatan Conggeang
menciptakan lapangan kerja baru. Pemuda ini memproduksi sepatu sandal di tempat
tinggalnya. Produk tersebut dinamakan S3, kepanjangan dari Sendal, Sepatu Sumedang.
Alfath mempunyai 70 karyawan yang merupakan warga sekitar, dari mulai bagian produksi,
pengepakan, dan adminmedia sosial. Awalnya pada 2016, s3shop mebuka toko di samping
Griya Sumedang. Toko tersebut menjual produk sepatu sandal buatan orang lain. Dari situ
owner s3shop berfikir ingin membuat produk sendiri, dan akhirnya mulai produksi sendiri
Februari 2019 S3Shop melalui pemasaran produk UMKM di tempat tinggalnya yang
terdapat di kecamatan conggeang. S3Shop memilih jaringan atau media promosinya yatitu
social media atau e -commerce yang terdiri dari Tiktok, Shopee, Instagram, Facebook
UMKM vyang bergabung di dalamnya, S3Shop melayani pemasaran jual berli produk
sepatu sandal wanita. Dengan melayani pelanggan sebanyak maxsimal 100 resi per - Hari.
S3Shop berusaha meningkatkan pemasaran produk UMKM vyang tergabung di dalamnya
dalam kegiatannya S3Shop bertujuan utuk melakukan perubahan guna meningkatkan daya
saingnya dapat memperluas pemasaran produk agar dikenal banyak orang, karena dengan
fitur tersebut orang orang akan lebih mudah mengenal produk S3Shop, dibandingkan
dengan pemasaran ofline nya. S3shop di awal tahun 2019 mengalami peningkatan setelah
memakai fitur media social e-commerce yang menggunakan Shopee disitu s3shop terus
mengalami peningkatan dalam penjualannya, dengan pelayanan yang baik dan ramah serta
pengiriman yang cepat s3shop semakin meningkat, setelah adanya peningkaan di tahun 2020
s3shop mengalami kewalahan dalam melayani konsumennya dikarenakan masih memiliki
karyawan yang sedikit sehingga berpengaruh terhdap pengiriman menjadi lambat, dan juga
produksi yang menuruntidak dapat mencapai target.

KAJIAN PUSTAKA
Promosi

George R. Terry dalam buku Principles of Management (Sukarna, 2011:3), juga
menyatakan bahwa management is the accomplishing of a predetemined obejectives through
the efforts of otherpeople atau manajemen adalah pencapaian tujuan-tujuan yang telah
ditetapkan melalui atau bersama-sama usaha orang lain. Manajemen sangat penting bagi
setiap aktivitas individu atau kelompok dalam organisasi untuk mencapai tujuan yang
diinginkan. Manajemen berorientasi pada proses (process oriented) yang berarti bahwa
manajemen membutuhkan sumber daya manusia, pengetahuan, dan keterampilan agar
aktivitas menjadi lebih efektif atau dapat menghasilkan tindakan dalam mencapai
kesuksesan. Oleh sebab itu, tidak akan ada organisasi yang akan sukses apabila tidak
menggunakan manajemen yang baik.

Promosi telah banyak diteliti oleh peneliti sebelumnya, antara lain: (Darwisyah et al.,
2021), (Mulyani et al., 2020), (Sivaram et al., 2020), (Agussalim et al., 2016), (Sivaram et
al., 2019), (Somad et al., 2021), (Ridwan et al., 2020a), (Ridwan et al., 2020b).

Penjualan

Perkembangan teknologi informasi yang sangat pesat termasuk internet ternyata
membawa dampak yang besar bagi segala aspek, tidak terkecuali perkembangan dunia
bisnis dan pemasaran. Seluruh kegiatan promosi bertujuan untuk mempengaruhi perilaku
pembelian, tetapi tujuan promosi yang utama adalah memberitahukan, membujuk dan
mengingatkan. Menurut Kotler Armstong dalam (Tambunan & MM, 2019). Menurut Gary
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Armstrong dan Philip Kotler (2016), promosi bisa dikategorikan menjadi lima, yaitu sales
promotion, public relations, advertising, direct marketing, dan yang terakhir adalah personal
selling.

Penjualan merupakan tujuan utama dilakukannya kegiatan perusahaan. Perusahaan,
dalam menghasilkan barang/jasa, mempunyai tujuan akhir yaitu menjual barang/jasa
tersebut kepada masyarakat. Menurut Komaruddin (2017, Hal 76), menyatakan bahwa
Penjualan adalah kegiatan untuk menukarkan barang dan jasa khususnya dengan uang.
Dilihat dari sudut penjualan berarti kegiatan untuk mendapatkan pembeli.

Penjualan telah banyak diteliti oleh peneliti sebelumnya, meliputi: (Widodo et al.,
2020), (Bimaruci et al., 2020), (Maida et al., 2017), (Desfiandi et al., 2019), (Saputra et al.,
2021), (Yeni et al., 2019), (Larasati et al., 2018), (EImi et al., 2016).

METODE PENELITIAN

Metode penelitian yang digunakan untuk memperoleh datadalam penelitian ini adalah
menggunakan metode deskriptif dan metode verifikatif. Populasi penelitian ini adalah 100
terdapat dari kalangan muda yang pernah membeli produk s3shop melalui media promosi
yang s3shop gunakan.

Peneliti mengambil teknik pengambilan sempel yang di tentukan dengan
menggunakan rumus Rao Purba (2006)

Keterangan:
n  =Jumlah sampel
Z =Tingkat distribusi normal pada taraf signifikan 5%=1,96
Moe = Margin off atau kesalahan maksimal yang bias di korelasi, di sini di tetapkan10%
atau 0,1 sehingga di dapatkan sample untuk penelitian ini yaitu :
n =022 gq
4(0,1)?
Berdasarkan perhitungan diatas maka jumlah sampel yang digunakan sebanyak 96
orang berdasarkan perhitungan di atas.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Dari 96 orang responden konsumen s3shop Kecamatan Conggeang, sebagian besar
adalah konsumen yang pekerjaannya Wiraswasta yaitu sebesar 35,5%, kemudian responden
pegawai swasta sebesar 34,4%, kemudian pelajar / mahasiswa sebesar 24,7%, dan responden
pegawai negri sebear 7,5%. Hal ini menunjukkan konsumen s3shop Kecamatan Conggeang
lebih dominasi oleh responden yang bekerja sebagai Wiraswasta.

Hasil tanggapan responden berdasarkan 8 intrumen penelitian, dapat dilihat dalam
table dibawah ini:

Tabel 1. Tanggapan Responden Mengenai Promosi Umkm S3shop Di Kecamatan
Conggeang Jawa Barat

No Pernyataan Skor | Penilaian
Iklan yang di ciptakan selalu menarikperhatian saya
1 412 Sangat Baik
Gambar yang di promosikan selalumeyakinkan saya untuk 401 Baik
2 membeli
3 Besarnya diskon yang di berikan s3shop 397 Baik
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4 Selalu ada gift di setiap pembelian lebih darisatu 382 Baik
Kemampuan pesan iklan promosi dalam memberikan
5 informasi,membujuk membuat konsumen selalu tertarik 402 Baik

untuk tetap membeli
Mampu memijelaskan secara rinci tentangspesifikasi

6 produk kepada konsumen agarmembeli produk 409 Sangat Baik
7 Kecepatan dalam melayani konsumen sangatbaik 404 Sangat Baik
Selalau menggunakan tutur kata yang baikdalam
8 melayani para konsumen 418 Sangat Baik
Total 3225 Sangat Baik
Rata — Rata 403

Sumber: Hasil Survey, 2022

Berdasarkan tabel di atas, dapat di lihat bahwa hasil rekapitulasi tanggapan responden
secara keseluruhan mengenai variabel Promosi Memperoleh skor rat -rata sebesar 403 yang
termasuk dalam kategori sangat baik, hal ini menunjukkan bahwa promosi Pada Umkm
S3shop Di Kecamatan conggeang JawaBarat adalah baik jika dilihat berdasarkan tanggapan
dari yang diberikan responden.

Sedangkan hasil tanggapan responden berdasarkan 8 instrumen penelitian adalah
seperti terlihat dibawah ini:

Tabel 2. Tanggapan Responden Mengenai Penjualan Umkm S3shop Di Kecamatan
Conggeang Jawa Barat.

No Pernyataan Skor Penlilaian
1 Produk selalu sesuai dengan harapankonsumen 401 Baik
2 Kualitas bahan yang di gunakan sangatbaik 407 SangatBaik
3 Harga sangat terjangkau sehinggamemenuhi 420 Sangatbaik
harapan konsumen
4 Informasi harga lengkap, benar dan jujur 406 Sangatbaik
5 Selalu tepat waktu pengiriman untukkonsumen 393 Baik
jarak jauh
6 Selalu Dapat menjamin produk sampai dengan utuh 401 Baik
untuk pengiriman jarak jauh
7 Pesan iklan yang muncul selalu menarikkonsumen 395 Baik
8 Berita dan gambar yang di promosikanselalu 402 Baik
dapat di percaya
Total 3225 SangatBaik
Rata — Rata 403

Sumber: Hasil Survey, 2022

Berdasarkan tabel 2 di atas, dapat di lihat bahwa hasil rekapitulasi tanggapan responden
secara keseluruhan mengenai variabel Penjualan Memperolehskor rata - rata sebesar 403 yang
termasuk dalam kategori sangat baik, hal ini menunjukkan bahwa Penjualan Pada Umkm
S3shop Di Kecamatan conggeang Jawa Barat adalah baik jika dilihat berdasarkan tanggapan
dari yang diberikan responden.

Hasil uji validitas mengenai variabel Penjualan dengan keseluruhan jumlah item
menyatakan sebanyak 8 pernyataan dinyatakan valid, hal ini sesuai dengan kaidah keputusan
bahwa seluruh item pernyataan memiliki nilai 7,4 > Teqperr S€NINGga data dinyatakan valid.
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Artinya bahwa alat ukur atau instrument penelitian dikatakan valid dengan kata lain alat ukur
mampu mengukur apa yang akan di ukurdanlayak di jadikan sebagai alat ukur penelitian.
Hasil uji reabilitas yang akan di jelaskan dalam tabel di bawah ini:

Tabel 3. Uji Reabilitas

Variabel Cronbach’s Alpha trabel Keterangan
Promosi 0,936 0,600 Reliabel
Penjualan 0,946 0,600 Reliabel

Sumber: Hasil Survey, 2022

Berdasarkan tabel 3 di atas dapat di lihat bahwa nilai Cronbach’s Alpha untuk ke
dua variabel Promosi dan Penjualan secara keseluruhan melebihi dari alpha nya, sesuai
dengan kaidah keputusan jika nilai Cronbach’s Alpha > Alpha, maka alat ukur
dinyatakan Reliabel. Dari hasil perhitungan yang telah di lakukan terdapat nilai
Cronbach’s Alpha > Alpha, dengan demikian alat ukur dinyatakan reliable. Artinya
alat ukur mampu menunjukkan tingkat ketepatan, ke akuratan, kestabilan dan konsisten
dalam mengungkapkan suatu gejala walaupun dilakukan pada waktu yang berbeda.

Uji Normalitas

Tabel 4. Uji Normalitas

One-Sampel Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
Residual
N 96
Normal Parametersa? Mean .0000000
Std. Deviation 4759.80835654
Most Extreme Differences | Absolute .086
Positive .067
Negative -.086
Test Statistic .086
Asymp. Sig. (2-tailed) .075¢
a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.

Sumber: Hasil Survey, 2022

Berdasarkan hasil uji normalitas diatas bahwa terlihat data berdistribusi  normal dan
memenuhi syarat uji asumsi normalitas.

Uji Linieritas

Dalam pengujian linieritas dapat di lakukan dengan memastikan apakah pola garis
hubungan antara variabel bebas dan variabel terikat sudah membentuk suatu garis lurus atau
tidak. Untuk menguji persyaratan linieritas, data penelitian ini dilakukan dengan
menggunakan Uji F. Hasil pengujian terhadap linieritas data dapat di lihat melalui tabel
sebagai berikut:

Tabel 5. Uji Linieritas

Sum of Mean
Squares df Square F Sig.
PENJUALAN | Between [ (Com 2291199837,62 61| 37560653, | 1,694 0,049
* PROMOSI Groups bined) 4 076
Linea 892642106,347 1 89264210 | 40,26 0,000
rity 6,347 6
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Devia 1398557731,27 60 | 23309295, | 1,051 0,446
tion 6 521
from
Linear
ity
Within Groups 753740949,866 34| 22168851,
467
Total 3044940787,49 95
0

Sumber: Hasil Survey, 2022
Berdasarkan hasil perhitungan di atas dapat di ketahui bahwa variabel promosi
memiliki hubungan linier dengan penjualan dengan signifikasi sebesar 0,446 lebih besar dari
5%. Pengujian sebelumya analisis linieritas ini untuk menggunakan bahwa generalisasi valid
di lakukan dengan sampel terhadap populasi.

Analisis Regresi Linier Sederhana
Analisis ini di gunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh antara promosi
terhadap Penjualan model regresi yang digunakan sebagai beriku:
Y= a+ bXDimana:
Y =PenjualanX = Promosi a
= Konstanta
b = Koefisien Regresi

Tabel 6. Hasil Analisis Regresi Linier
Coefficients®

Standardized
Coefficients
Unstandardized Coefficients
B Std. Error Beta

Model t Sig.
1 (Constant) 7506.552 1398.763 5.367 .000
PROMOSI .533 .085 541 6.244 .000

a. Dependent variabel: PENJUALAN
Sumber: Hasil Survey, 2022

Dari tabel di atas di dapat nilai konstanta a = 7506.552 dan nilai koefisien

0,533. Dengan demikian diperoleh model regresi sebagai berikut:

Y =7506.552 +.0,533X

Persamaan di atas dapat di artikan sebagi berikut:

a = 7506.552: Artinya jika promosi bernilai 0 (nol), Maka Penjualan UMKM S3shop
akan bernilai 7506.552.

b = 0,533 : Artinya koefisien regresi untuk promosi adalah sebesar 0,533 yang
menunjukkan besar perubahan rata — rata skor Penjualan yang di
pengaruhi ole Promosi tanda posistif menunjukkan bahwa pengaruh
yang terjadi searah artinya setiap terjadi peningkatan Promosi sebesar
satu satuanmaka Penjualan sebesar 0,533 satuan.

Analisis Koefisien Korelasi

Koefisien korelasi digunakan untuk mengukuru ke eratan hubungan antara dua
variabel yaitu variabel Promosi dan Penjualan, untuk lebih jelasnya akan di paparkan
dalam tabel 7 di bawah ini:
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Tabel 7. Koefisien Korelasi

Correlations
PROMOSI PENJUALAN

PROMOSI Pearson Correlation 1 541"

Sig. (2-tailed) .000

N 96 96
PENJUALAN Pearson Correlation .541 1

Sig. (2-tailed) .000

N 96 96

Sumber: Hasil Survey, 2022

Berdasarkan tabel 7 di atas dapat di lihat bahwa problem nilai R sebesar 0,541
berdasarkan pedoman interpretasi bahwa nilai 0,541 berada dalam hubungankorelasi sedang.
Dari data perolehan di atas sesuai dengan pedoman interpretasi, maka dapa di simpulkan
bahwa hubungan sedang antara promosi dan penjualan, dan terdapat bentuk hubungan positif
berarti semakin tinggi Promosi maka semakintinggi Penjualan.

Uji Hipotesis
Pengujian ini bertujuan untuk menguji kemampuan signifikasi secara parsial hasil penelitian.

Tabel 8. Hasil Pengujian Hipotesis
Coefficients?

Standardized
Coefficients
Unstandardized Coefficients

Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) 7506.552 1398.763 5.367 .000
PROMOSI .533 .085 541 6.244 .000

a. Dependent variabel: PENJUALAN
Sumber: Hasil Survey, 2022

Berdasarkan hasil olah data di peroleh nilai ty;.,,, sebesar 6,244 berdasarkan tabel
distribusi t sebesar 1,986 dengan signifikansi 0,000 < 0,05, makaHo ditolak dan H1 diterima,
berarti terdapat pengaruh Promosi terhadap Penjualan Umkm S3shop Di Kecamatan
Congeang Jawa Barat.

KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan

Secara keseluruhan Promosi dan Penjualan pada UMKM S3shop di Kecamatan
Conggeang berdasarkan tanggapan responden berada dalam rata —rata kategori sangat baik.
Hal ini menunjukkan bahwa Promosi Terhadap Penjualan Umkm S3shop dipersepsikan
relative masih positif oleh konsumen. Pengaruh Promosi Umkm S3shop dapat dilihat
berdasarkan hasil nilai korelasi hubungan (R) . Promosi memiliki hubungan yang berada
dalam dalam korelasi sedang dengan Penjualan, dan terdapat bentuk hubungan positif,
semakin tinggi Promosi maka semakin tinggi Penjualan.

Sedangkan nilai korelasi determinasinya menunjukkan bahwa Dengan besar
pengaruh Promosi terhadap Penjualan Umkm S3shop. Dan pada Uji t yang telah dilakukan
pada penelitian ini di peroleh nilai ty;,m, > tigper» SENiNgga H, Ditolak dan H, diterima,
berarti terdapat pengaruh Promosi terhadap Penjualan Umkm S3shop Di Kecamatan
Congeang Jawa Barat.
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Saran

Disarankan pada UMKM S3shop Agar mempertahankan penjualannya perlu
meningkatkan promosi karena sudah terbukti dapat mempengaruhi penjualan, meningkatkan
kualitas pelayanan yang di berikan agar para konsumen nyaman dalam berkomunikasi, serta
baik dalam memanaj produksi agar tidak terjadi keterlambatan dlam sebuah pengiriman
yang lama melebihi waktu yang di tentukan. Peneliti mengharapkan hasil penelitia ini dapat
dijadikan sebagai referensi penelitian berikutnya serta penelitian mendatang sebaiknya
meneliti lebih lanjut mengenai variabel lain yang belum di bahas pada penelitian di Umkm
S3shop Di Kecamatan Conggeang.
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