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1. PENDAHULUAN

Usaha adalah sebuah bisnis yang menghasilkan keuntungan dalam jumlah tertentu,
jalankan dengan modal yang anda gunakan untuk membuat bisnis anda. Didalam bisnis ada
beberapa faktor penting salah satunya adalah potensi dan peluang, dengan memahami ini, kita
juga bisa memahami caranya menjalankan bisnis yang tepat dan memahami konsumen. Bisnis
adalah salah satu bentuk kerja kegiatan rutin dan berkelanjutan untuk mendapatkan keuntungan,
baik oleh individu atau kelompok sebagai badan hukum atau tidak berbentuk badan hukum,
didirikan dan berkedudukan di suatu tempat (Harmaizar, 2009). Misalnya, seperti usaha digital
printing. Digital printing adalah hal yang tidak asing lagi bagi telinga masyarakat Indonesia ini.

Digital printing muncul sebagai hasil inovasi dari metode percetakan konvensional
menuju metode yang lebih canggih, memudahkan masyarakat dalam proses cetak dengan hasil
yang cepat, akurat, dan terjangkau (Saharja & Aisyah, 2020). Diketahui bahwa percetakan besar
di Indonesia saat ini telah mengadopsi teknologi computer to press, seperti direct imaging
dengan menggunakan master, dan computer to print tanpa master, yang umumnya
memanfaatkan teknologi mesin digital printing. Keberhasilan digital printing ini telah
merambah ke berbagai daerah, termasuk di Ponorogo, dengan munculnya berbagai perusahaan
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seperti Jawara Advertising, Jet Print Nusantara, Angkasa, Gracia, Hoki Design and Printing,
Good Print, dan masih banyak lagi.

Moecheriono (2012), menyatakan bahwa kinerja dapat diartikan sebagai gambaran
pencapaian atau pelaksanaan program kegiatan untuk mencapai tujuan organisasi yang tercakup
dalam perencanaan strategis. Keberhasilan perusahaan, khususnya dalam proses penjualan,
tercermin dari kinerja usahanya. Penjualan merupakan suatu ilmu yang dilakukan oleh penjual
untuk meyakinkan orang lain agar bersedia membeli barang atau jasa yang ditawarkan.

Handoko (2000), menyatakan strategi pemasaran adalah suatu sistem di mana terdapat
keterkaitan antara tujuan perencanaan, penetapan harga, promosi, serta distribusi produk, baik
barang maupun jasa, kepada konsumen atau klien. Menurut Kotler (2004), Strategi pemasaran
adalah pola pikir yang akan diterapkan guna mencapai tujuan pemasaran dalam suatu
perusahaan. Hal ini mencakup strategi khusus untuk pasar target, penentuan posisi, kombinasi
pemasaran (marketing mix), dan tingkat pengeluaran pemasaran.

Kualitas produk merujuk pada kemampuan suatu produk untuk melaksanakan tugasnya,
termasuk kekuatan, daya tahan, keandalan atau kemajuan, kemudahan pengemasan, perbaikan
produk, dan atribut-atribut lainnya. Produk mencakup segala hal yang dapat dipresentasikan
kepada pasar dengan tujuan menarik perhatian, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi, serta dapat
memenuhi kebutuhan (Widiyono & Pakkanna, 2013). Kualitas memberikan nilai tambah dalam
bentuk motivasi khusus bagi pelanggan untuk menjalin hubungan jangka panjang yang saling
menguntungkan dengan perusahaan. Konsep kualitas dipandang sebagai alat untuk menilai
kesempurnaan suatu produk atau jasa, yang mencakup aspek kualitas desain dan kualitas
konsistensi.

Content marketing adalah strategi pemasaran yang digunakan secara langsung maupun
tidak langsung untuk meningkatkan kesadaran, pengakuan, daya ingat, dan tindakan terhadap
merek, bisnis, atau produk, seperti yang dijelaskan oleh Genelius (2011). Content marketing
melibatkan upaya mendorong individu untuk mempromosikan situs web, produk, atau layanan
mereka melalui platform sosial online. Sehingga, potensi konsumen dapat mengenal pemasar
yang menghasilkan konten yang memiliki nilai baik dan dapat memberikan informasi kepada
konsumen lain tentang produk yang dijual (Kotler, Kartajaya, & Setiawan, 2019).

Menurut Sanjaya dan Tarigan (2009), pemasaran digital merujuk pada kegiatan bisnis yang
mempromosikan merek atau produk melalui platform digital atau internet. Tujuan dari
pemasaran digital ini adalah untuk mencapai konsumen dan calon konsumen dengan cepat dan
tepat waktu, memanfaatkan kemudahan akses internet. Menurut Pradiani (2017) penggunaan
sistem digital marketing dalam perluasan digital marketing berdampak signifikan terhadap
peningkatan penjualan.

Perkembangan digital printing di Ponorogo mengalami pertumbuhan yang signifikan
dengan munculnya berbagai usaha digital printing. Fenomena ini menghasilkan keberagaman
produk dan layanan dalam ranah digital printing, menciptakan persaingan yang ketat di antara
penyedia layanan tersebut. Setiap usaha digital printing berusaha menonjolkan keunggulannya
sendiri, sehingga menghadirkan tantangan dalam persaingan di pasar. Dalam menghadapi
dinamika tersebut, pelaku usaha digital printing di Ponorogo diharapkan mampu memberikan
yang diinginkan konsumen melalui pelayanan yang superior, produk berkualitas tinggi, dan
strategi pemasaran yang tepat. Sebagian usaha digital printing di Ponorogo masih mengandalkan
sistem promosi manual, seperti spanduk, flayer, atau brosur yang hanya disebarkan di daerah
tertentu. Hal ini memakan waktu lama untuk mengenalkan produk kepada konsumen baru atau
mempertahankan konsumen.
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Berkaitan dengan uraian di atas, peneliti tertarik melakukan penelitian tentang faktor-
faktor yang mempengaruhi kinerja penjualan, khususnya pemilik usaha digital printing yang
berada di Kabupaten Ponorogo. Dalam penelitian ini dipilih variabel kualitas produk, content
marketing dan marketing digital sebagai fokus penelitian. Penelitian difokuskan pada tiga
variabel tersebut karena diduga variabel-variabel tersebut memiliki pengaruh terhadap kinerja
penjualan. Maka dari itu peneliti mengambil judul “Analisis Meningkatkan Kinerja Penjualan
Melalui Pengaruh Kualitas Produk, Content Marketing, Dan Marketing Digital Pada Pelaku
Usaha Digital Printing Di Ponorogo”.

2. MATERI DAN METODE PENELITIAN

Jenis Penelitian

Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Penelitian kuantitatif adalah metode yang
digunakan untuk mengeksplorasi hubungan antara tiga variabel atau lebih, dengan fungsi
untuk menjelaskan, meramalkan, dan mengontrol fenomena (Sugiyono, 2019). Penelitian
dengan metode kuantitatif ini dimaksudkan untuk mengetahui hasil Analisis Meningkatkan
Kinerja Penjualan Melalui Pengaruh Kualitas Produk, Content Marketing, Dan Marketing
Digital Pada Pelaku Usaha Digital Printing Di Ponorogo.

Populasi

Menurut (Sugiyono, 2019) “populasi merujuk pada area generalisasi yang terdiri dari obyek
atau subyek yang memiliki kualitas dan karakteristik tertentu yang ditentukan oleh peneliti
untuk studi dan pengambilan kesimpulan”. Dalam konteks penelitian ini, populasi yang
dipilih adalah anggota komunitas digital printing di Ponorogo. Jumlah anggota komunitas
digital printing yang menjadi populasi penelitian sebanyak 36 orang.

Sampel

Menurut (Sugiyono, 2019) “bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi
tersebut. Sampel dalam penelitian ini adalah dari semua anggota komunitas digital printing
di Ponorogo. Teknik pengambilan sampel pada penilitian ini menggunakan metode
penentuan sampel jenuh atau total sampling adalah teknik pengambilan sampel bila semua
anggota populasi digunakan sebagai sampel. Responden yang akan diambil yaitu sebanyak
36 orang anggota komunitas digital printing di Ponorogo.

Jenis Dan Sumber Data

Jenis Data

Jenis data yang digunakan dalam penelitian kali ini adalah data primer, yaitu data yang
diperoleh secara langsung dari sumbernya atau lapangan/ dari sumber asli (tidak melalui
perantara). Data primer dalam penelitian ini adalah data yang berasal dari jawaban
responden dari hasil penyebaran kuisioner pada pelaku usaha Digital Printing yang ada di
Kabupaten Ponorogo.

Sumber Data
Sumber data dalam penelitian ini diperoleh dari angket yang dibagikan dan diisi oleh pelaku

usaha Digital Printing yang ada di Kabupaten Ponorogo.

Teknik Pengumpulan Data
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Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini adalah:

1. Observasi

Observasi dapat dijelaskan sebagai pengamatan yang teliti terhadap aktivitas suatu objek
secara langsung di lokasi penelitian. Pendekatan ini melibatkan kegiatan pencatatan yang
dilakukan secara sistematis untuk merekam semua gejala yang terkait dengan subjek yang
sedang diteliti.

2. Kuisioner

Menurut Sugiyono (2019), kuesioner adalah “metode pengumpulan data yang melibatkan
pemberian sejumlah pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden. Kuesioner yang
disusun berisi pertanyaan-pertanyaan yang relevan dengan data yang diinginkan, dengan
tujuan agar peneliti mendapatkan tanggapan dari produsen demi kelancaran dan
keberhasilan penelitian”. Dalam menentukan bobot dalam kuesioner yang di ajukan dalam
penelitian ini menggunakan pengukuran dengan metode Skala Likert.

Definisi Opersional Variabel

Definisi operasional variabel merujuk pada pemberian makna suatu variabel dengan
menetapkan kegiatan atau operasional yang diperlukan untuk mengukurnya (Sugiyono,
2019). Dalam penelitian ini, variabel independen yang digunakan adalah Kualitas Produk,
Content Marketing, dan Marketing Digital, sementara variabel dependen adalah Kinerja
Penjualan.

1. Variabel Bebas (Independent Variable)
Variabel bebas merupakan variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab
perubahanya atau timbulnya variabel terikat (Sugiyono, 2014). variabel bebas penelitian ini
adalah:
a. Kualitas Produk (X1)
Kualitas produk merujuk pada kemampuan produk dalam menjalankan fungsinya,
termasuk daya tahan, keandalan, kemajuan, kekuatan, kemudahan pengemasan, perbaikan
produk, dan karakteristik lainnya. Produk merupakan segala sesuatu yang dapat
dipasarkan untuk menarik perhatian, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi, dan memenuhi
kebutuhan pengguna (Widiyono dan Pakkanna, 2013). Indikator kualitas produk menurut
Sopiah & Sangadji (2016) diantaranya :
1) Durability (Daya Tahan)
2) Conformance to Specifications (kesesuaian dengan spesifikasi)
3) Reliability (Reliabilitas)
4) Aesthetic (Estetika)
5) Perceived Quality (Kesan Kualitas)

b. Content Marketing (X2)

Content marketing adalah proses mendorong individu untuk mempromosikan situs web,
produk, atau layanan mereka melalui saluran sosial online dan untuk berkomunikasi
dengan memanfaatkan komunitas yang lebih besar yang lebih mungkin untuk memasarkan
daripada saluran periklanan tradisional Content marketing adalah proses mengajak
individu untuk mengiklankan situs web, produk, atau layanan mereka melalui platform
sosial online dan berkomunikasi dengan memanfaatkan komunitas yang cenderung lebih
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efektif dalam pemasaran dibandingkan dengan jalur periklanan tradisional. (Weinberg,
2009). Indikator Content Marketing menurut Milhinhos (2015) diantaranya :

1) Nilai

2) Mudah Dipahami

3) Mudah Ditemukan

4) Konsisten

c. Marketing Digital (X3)
Menurut Pradiani (2017) penggunaan sistem digital marketing dalam perluasan digital
marketing berdampak signifikan terhadap peningkatan penjualan. Selain itu menurut
Febriyantoro & Arisandi (2018) pengguna percaya bahwa menggunakan internet adalah
salah satu kegiatan penjualan bagi UMKM untuk menggunakan teknologi informasi
dengan melakukan bisnis untuk meningkatkan pendapatan. Menurut Nasdini. (2012)
indikator marketing digital diantaranya :

1) Accesibility (aksesibilitas)

2) Interactivity (interaktivitas)

3) Informativeness (informative)

2. Variabel Terikat (Dependent Variabel )

Variabel dependen merupakan suatu elemen dalam penelitian yang akan mengalami
perubahan jika variabel independen mengalami perubahan. Ketergantungan variabel ini
pada variabel independen membuatnya tidak dapat eksis tanpa adanya variabel independen
(Sugiyono, 2019). Dalam penelitian ini variabel terikatnya adalah Kinerja Penjualan (Y).
Menurut Tatiana & Umar (2018), kinerja penjualan merupakan komponen integral dari
kinerja keseluruhan perusahaan, yang mencakup baik aspek keuangan maupun non-
keuangan, di mana kinerja keuangan menjadi fokus utama dalam pencapaian tujuan
perusahaan. Pencapaian tujuan ini tercermin dalam hasil keuangan, termasuk laba dan harga
saham. Meningkatkan volume dan nilai penjualan menjadi upaya penting dalam mencapai
laba yang diinginkan. Menurut Yulianto, (2002) yang menjadi indikator dalam variabel
kinerja penjualan adalah sebagai berikut :

a) Volume Laba

b) Pertumbuhan Pelanggan

c) Pertumbuhan Penjualan

Metode Analisis Data

Data akan berguna jika dilakukan analisis terlebih dahulu terhadap data tersebut, sehingga
kumpulan data tersebut bisa dijadikan dasar dalam pengambilan keputusan. Tujuan metode
analisis data ialah untuk menarik kesimpulan serta menginterpretasikan dari sekumpulan data
yang telah dikumpulkan dalam sebuah penelitian. Metode analisis data dalam penelitian ini
adalah analisis kuantitatif yaitu teknik pengolahan data dimana data-data tersebut berbentuk
angka-angka yang diperoleh dari data suatu perusahaan/tempat penelitian. Adapun pengujian
yang digunakan dalam penelitian ini adalah Uji instrument meliputi Uji Validitas dan Uji
Reliabilitas. Uji Asumsi Klasik meliputi Uji Normalitas, Uji Multikoliniearitas dan Uji
Heteroskedastisitas. Dengan metode Analisis Regresi Linier Berganda dan Koefisien
Determinasi.
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Uji Hipotesis

Pengujian ini adalah suatu prosedur di mana hasil sampel digunakan untuk menguji
benar atau tidaknya suatu hipotesis nol. Keputusan menerima atau menolak Ho dibuat atas dasar
nilai statistik uji yang diperolah dari data yang dimiliki. Pengujian hipotesis ini meliputi Uji t
dan Uji F.

3. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Hasil penelitian

Data dalam penelitian ini digunakan untuk mengetahui hasil dari penelitian ini yakni
pengaruh variabel independen dalam penelitian ini yakni Kualitas Produk (X1), Content
Marketing (X2), dan Marketing Digital (X3) terhadap variabel Dependen yakni Kinerja
Penjualan (Y).

Pembahasan
Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Kinerja Penjualan

Berdasarkan hasil pengolahan untuk uji hipotesis pertama variabel kualitas produk (X1)
dengan hasil uji regresi berganda mempunyai koefisien regresi yang bertanda positif 0,466
menunjukkan adanya pengaruh positif antara variabel Kualitas Produk Terhadap Kinerja
Penjualan. Artinya apabila variabel Kualitas Produk (Xi) meningkat 1 satuan, maka Kinerja
Penjualan (Y) akan meningkat 0,466 satuan. Nilai thitung 7,929, berdasarkan nilai tersebut maka
disimpulkan bahwa t hitung > t tabel atau (7,929) > (1,688) dan nilai signifikansi (0.000) < (0.05).
Berdasarkan hasil pengujian, maka dapat disimpulkan bahwa Ha: diterima dan Ho: ditolak
artinya Kualitas Produk secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Kinerja Penjualan. Hasil
analisis menunjukkan bahwa kualitas produk memiliki dampak signifikan pada kinerja
penjualan. Pengaruh ini menggambarkan bahwa semakin tinggi kualitas produk yang
ditawarkan oleh perusahaan, semakin besar potensi peningkatan kinerja penjualan. Apabila
produk perusahaan memiliki kualitas yang unggul, pelanggan cenderung melakukan pembelian
berulang, yang pada gilirannya meningkatkan volume penjualan. Oleh karena itu, penting bagi
perusahaan untuk terus menjaga atau bahkan meningkatkan kualitas produknya. Hasil output
penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Lestari, Digdowiseiso, &
Safrina (2022) dan Andrean (2020) dengan hasil yang menunjukkan bahwa kualitas produk
berpengaruh signifikan terhadap kinerja penjualan. Artinya semakin baik kualitas produk maka
kinerja penjualan semakin meningkat.

Pengaruh Content Marketing Terhadap Kinerja Penjualan
Berdasarkan hasil pengolahan untuk uji hipotesis pertama variabel content marketing (X2)

dengan hasil uji regresi berganda mempunyai koefisien regresi yang bertanda positif 0,111
menunjukkan adanya pengaruh positif antara variabel content marketing Terhadap Kinerja
Penjualan. Artinya apabila variabel content marketing (X2) meningkat 1 satuan, maka Kinerja
Penjualan (Y) akan meningkat 0,111 satuan. Nilai thitung 2,942, berdasarkan nilai tersebut maka
disimpulkan bahwa t hitung > t tabel atau (2,942) > (1,688) dan nilai signifikansi (0.006) < (0.05).
Berdasarkan hasil pengujian, maka dapat disimpulkan bahwa Ha: diterima dan Ho2 ditolak
artinya Content Marketing secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Kinerja Penjualan.
Konten yang berkualitas dan relevan dapat membantu meningkatkan kesadaran merek. Dengan
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menyajikan informasi yang bermanfaat kepada audiens target, perusahaan dapat membangun
citra sebagai otoritas di industri mereka. Kesadaran merek yang meningkat dapat mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen yang nantinya dapat meningkatkan kinerja penjualan. Hal ini
sejalan dengan pendapat Yazgan & Hassan (2020) dengan menyajikan konten yang bermanfaat
dan memenuhi kebutuhan pelanggan, perusahaan dapat secara simultan memberikan
pengetahuan kepada konsumen mengenai produk dan merek mereka. Hal ini bertujuan untuk
mendorong konsumen agar melakukan pembelian produk tersebut sehingga penjualan
meningkat. Hasil output penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh
Ramadhan (2023) dan Yazgan & Hassan (2020) dengan hasil yang menunjukkan bahwa content
marketing berpengaruh signifikan terhadap kinerja penjualan. Artinya semakin menarik content
marketing maka kinerja penjualam semakin meningkat.

Pengaruh Marketing Digital Terhadap Kinerja Penjualan
Berdasarkan hasil pengolahan untuk uji hipotesis pertama variabel marketing digital (X3)

dengan hasil uji regresi berganda mempunyai koefisien regresi yang bertanda positif 0,188
menunjukkan adanya pengaruh positif antara variabel marketing digital Terhadap Kinerja
Penjualan. Artinya apabila variabel marketing digital (X3) meningkat 1 satuan, maka Kinerja
Penjualan (Y) akan meningkat 0,188 satuan. Nilai thitung 2,686, berdasarkan nilai tersebut maka
disimpulkan bahwa t hitung > t tabel atau (2,686) = (1,688) dan nilai signifikansi (0.011) < (0.05).
Berdasarkan hasil pengujian, maka dapat disimpulkan bahwa Has diterima dan Hos ditolak
artinya Marketing Digital secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Kinerja Penjualan.
Hasil penelitian yang dilaporkan menunjukkan bahwa kinerja penjualan dapat dipengaruhi
secara positif oleh marketing digital. Berdasarkan temuan ini, dapat disimpulkan bahwa
marketing digital memiliki potensi untuk meningkatkan kinerja penjualan atau performa
penjualan suatu perusahaan. Dengan menerapkan marketing digital, perusahaan dapat lebih
mudah memasarkan dan memperkenalkan produknya kepada konsumen dengan cakupan yang
lebih luas. Selain itu, transaksi jual-beli dapat dilakukan dengan cara yang lebih praktis. Hal ini
menunjukkan bahwa semakin baik dan efektif penerapan marketing digital, maka meningkatkan
kinerja penjualan. Hasil output penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh
Silviana (2023) dan Lestari, Digdowiseiso, & Safrina (2022) dengan hasil yang menunjukkan
bahwa marketing digital berpengaruh signifikan terhadap kinerja penjualan. Artinya semakin
menarik dan efektif marketing digital maka kinerja penjualam semakin meningkat.

Pengaruh Kinerja Penjualan Melalui Kualitas Produk, Content Marketing, Dan Marketing

Digital
Berdasarkan nilai F hitung variabel adalah sebesar 21,077 dengan tingkat signifikansi
sebesar 0,000. Perbandingan tersebut menjelaskan bahwa F hitung > F table atau (21,077) >
(2,90) dengan signifikansi sebesar (0.000) < (0.05). Berdasarkan hasil pengujian di atas, maka
dapat disimpulkan bahwa HO04 ditolak dan Ha4 diterima. Artinya variable kualitas produk,
content marketing dan marketing digital secara serempak atau bersama-sama mempunyai
7
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pengaruh yang signifikan terhadap variable kinerja penjualan (Y). Berdasarkan hasil nilai
koefisien determinasi (R2) adalah 0,664 atau 66,4%. Hasil tersebut dapat dijelaskan bahwa
variabel bebas Kualitas Produk (X1), Content Marketing (X2), dan Marketing Digital (X3)
memberikan kontribusi pada variabel terikat Kinerja Penjualan (Y) sebesar 66,4% sedangkan
sisanya 33,6% dijelaskan pada variabel lain yang tidak terdapat dalam penelitian ini.

Hasil penelitian ini mendukung hipotesis keempat yang menyatakan bahwa kualitas
produk, content marketing dan marketing digital berpengaruh signifikan terhadap kinerja
penjualan. Kualitas Produk (X1), Content Marketing (X2), dan Marketing Digital (X3) secara
simultan memberikan pengaruh positif dan signifikan terhadap Kinerja Penjualan. Artinya
semakin baik dan menarik kualitas produk, content marketing dan marketing digital maka
kinerja penjualan juga semakin meningkat.

Apabila produk perusahaan memiliki kualitas yang unggul, pelanggan cenderung
melakukan pembelian berulang, yang pada gilirannya meningkatkan volume penjualan serta
dengan melakukan marketing digital dan membuat content marketing yang berkualitas dan
relevan dapat membantu meningkatkan kesadaran merek. Dengan menyajikan informasi yang
bermanfaat kepada audiens target, perusahaan dapat membangun citra sebagai otoritas di
industri mereka. Kesadaran merek yang meningkat dapat mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen yang nantinya dapat meningkatkan kinerja penjualan. Semua ini berkontribusi pada
pencapaian tujuan perusahaan serta peningkatan kinerja penjualan.

Tabel 3. Hasil Analisis Regresi Berganda

Model Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
B Std. Errorr Beta t Sig
1 (Constant) 12.455 1.150 10.834 .000
Kualitas Produk 466 .059 1.047 7.929 .000
Content Marketing 11 .038 .369 2.942 .006
Marketing Digital .188 .070 .344 2.686 .011

Sumber: data diolah, 2024
Persamaan_regresi linier berganda Kualitas Produk (X1), Content Marketing (X2), dan
Marketing Digital (X3) terhadap variabel dependen yaitu Kinerja Penjualan (Y) pada Digital
Printing Di Ponorogo adalah sebagai berikut :
Y =al+blX1+b2X2+b3X3+e
Y =12.455+ 0,466 X1+ 0,111 X2+ 0,188 X3 + ¢
1. Nilai Konstanta (a) = 12,455
Konstanta bernilai 12,455 dan memiliki nilai positif. Nilai tersebut dapat dijelaskan pada saat
variabel Kualitas Produk (X1), Content Marketing (X2) dan Marketing Digital (X3) tidak ada
atau dalam keadaan konstan, maka nilai Kinerja Penjualan sebesar 12,455 dan nilai tersebut
merupakan pengaruh dari variabel lain yang tidak dimasukkan dalam model regresi.
2. Nilai koefisien regresi Kualitas Produk (X1) = 0,466
Koefisien regresi ini menunjukkan besarnya konstribusi yang diberikan variabel Kualitas
Produk (X1) terhadap Kinerja Penjualan (Y). Koefisien variabel Kualitas Produk (X1) yang
bernilai positif artinya setiap peningkatan variabel Kualitas Produk (X1) sebesar 1 satuan
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maka akan meningkatkan Kinerja Penjualan (Y) sebesar 0,466 dengan asumsi variabel lain
konstan.

3. Nilai koefisien regresi Content Marketing (X2) = 0,111
Koefisien regresi ini menunjukkan besarnya konstribusi yang diberikan variabel Content
Marketing (X2) terhadap Kinerja Penjualan (Y). Koefisien variabel Content Marketing (X2)
yang bernilai positif artinya setiap peningkatan variabel Content Marketing (X2) sebesar 1
satuan maka akan meningkatkan Kinerja Penjualan (Y) sebesar 0,111 dengan asumsi variabel
lain konstan.

4. Nilai koefisien regresi Marketing Digital (X3) = 0,188
Koefisien regresi ini menunjukkan besarnya konstribusi yang diberikan variabel Marketing
Digital (X3) terhadap Kinerja Penjualan (Y). Koefisien variabel Marketing Digital (X3) yang
bernilai positif artinya setiap peningkatan variabel Marketing Digital (X3) sebesar 1 satuan
maka akan meningkatkan Kinerja Penjualan (Y) sebesar 0,188 dengan asumsi variabel lain
konstan.

4{ Kualitas Produk
Content Marketing Kinerja Penjualan ]

Marketing Digital

Sumber: data diolah, 2024
Gambar 3. Kerangka Teori

4. SIMPULAN
Berdasarkan hasil penelitian pengaruh Literasi Digital, Etos Kerja dan Jaringan Sosial terhadap
Kinerja Makelar di Ponorogo, maka dapat di tarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kinerja Penjualan. Semakin
tinggi kualitas produk yang ditawarkan oleh perusahaan, maka semakin besar potensi
peningkatan kinerja penjualan. Hal ini sejalan dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh
Lestari, Digdowiseiso, & Safrina (2022) dan Andrean (2020) dengan hasil yang
menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap kinerja penjualan.
Artinya semakin baik kualitas produk maka kinerja penjualan semakin meningkat.

2. Content Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kinerja Penjualan. Semakin
efektif dan menarik content marketing yang diterapkan oleh perusahaan, akan
meningkatkan minat konsumen untuk berbelanja yang pada gilirannya dapat secara
signifikan meningkatkan kinerja penjualan. Hal ini sejalan dengan hasil penelitian yang
dilakukan oleh Ramadhan (2023) dan Yazgan & Hassan (2020) dengan hasil yang
menunjukkan bahwa content marketing berpengaruh signifikan terhadap kinerja penjualan.
Artinya semakin menarik content marketing maka kinerja penjualam semakin meningkat.

3. Marketing Digital berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kinerja Penjualan. Semakin
baik dan efektif penerapan marketing digital, maka meningkatkan kinerja penjualan. Hal ini
sejalan dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Silviana (2023) dan Lestari,
Digdowiseiso, & Safrina (2022) dengan hasil yang menunjukkan bahwa marketing digital

9
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berpengaruh signifikan terhadap kinerja penjualan. Artinya semakin menarik dan efektif
marketing digital maka kinerja penjualam semakin meningkat.

4. Kualitas Produk, Content Marketing dan Marketing Digital secara simultan berpengaruh
signifikan terhadap Kinerja Penjualan. Adanya kontribusi kualitas produk, content
marketing dan marketing digital yang berkualitas, menarik dan efektif pada akhirnya
berdampak positif pada peningkatan kinerja penjualan. Hal ini sejalan dengan hasil
penelitian yang dilakukan oleh Lestari, Digdowiseiso, & Safrina (2022) dengan hasil yang
menunjukkan bahwa Kualitas produk dan marketing digital berpengaruh signifikan
terhadap kinerja penjualan. Artinya semakin berkualitas sebuah produk serta menarik dan
efektif marketing digital maka kinerja penjualam semakin meningkat.
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