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A. PENGERTIAN UMKM 

Pada era digital dewasa ini, tidak bisa dipungkiri lagi dengan 

berkembangnya teknologi yang semakin canggih dan modern, perkembangan 

dalam pemasaran melalui media online sangat diminati oleh UMKM saat ini. 

Indonesia merupakan pasar dengan pertumbuhan e- commerce yang menarik 

dari tahun ke tahun. Pada tahun 2018, e-commerce di Indonesia tercatat 

mengalami pertumbuhan sangat pesat, dan diperkirakan akan terus 

meningkat seiring berkembangnya jumlah pengusaha dan pelaku Usaha 

Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) di tanah air. 

UMKM adalah singkatan dari usaha mikro, kecil, dan menengah. UMKM 

adalah salah satu bagian penting dari perekonomian suatu negara maupun 

daerah, begitu juga dengan negara Indonesia UMKM ini sangat memiliki 

peranan penting dalam lajunya perekonomian masyarakat. UMKM ini juga 

TANTANGAN UMKM 

DI ERA DIGITAL 



 

  25 
 

 

 
 

 

A. PENGERTIAN STRATEGI 

Strategi merupakan hal penting bagi kelangsungan hidup dari suatu 

perusahaan untuk mencapai sasaran atau tujuan perusahaan yang efektif dan 

efisien, perusahaan harus bisa menghadapi setiap masalah-masalah atau 

hambatan yang datang dari dalam perusahaan maupun dari luar perusahaan. 

Strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan, dalam pengembangannya 

konsep mengenai strategi harus terus memiliki perkembangan dan setiap 

orang mempunyai pendapat atau definisi yang berbeda mengenai strategi. 

Strategi dalam suatu dunia bisnis atau usaha sangatlah di butuhkan untuk 

pencapaian visi dan misi yang sudah di terapkan oleh perusahaan, maupun 

untuk pencapaian sasaran atau tujuan, baik tujuan jangka pendek maupun 

tujuan jangka panjang. 

KONSEP STRATEGI 

PEMASARAN DAN 

PENJUALAN 
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A. E-COMMERCE 

Transaksi E-commerce biasanya melibatkan berbagai pihak, mulai dari 

proses pemesanan sampai dengan pembayaran dan distribusi produk yang 

dibeli. Terhadap beragam proses tersebut, sejumlah server atau sistem lain 

harus bekerja sama berdasarkan aturan dan scenario yang disepakati. Sistem 

ini bertugas untuk mengelola keperluan tersebut, agar proses transaksi yang 

melibatkan sejumlah server dapat berjalan dengan efektif. 

E-commerce atau Perdagangan elektronik (bahasa Inggris: electronic 

commerce atau e-commerce) adalah penyebaran, pembelian, penjualan, 

pemasaran barang dan jasa melalui sistem elektronik seperti internet atau 

televisi, www, atau jaringan komputer lainnya. E-commerce dapat melibatkan 

transfer dana elektronik, pertukaran data elektronik, sistem manajemen 

inventori otomatis, dan sistem pengumpulan data otomatis. 

E-COMMERCE END 

BRAND COMMUNITY 
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A. HASIL PENELITIAN TENTANG PENERAPAN STARATEGI PEMASARAN E-

COMMERCE UNTUK MENINGKATKAN PENJUALAN PADA BIDANG UMKM 

DI TANGGERAN SELATAN 

1. Pengaruh Strategi Pemasaran E-commerce Terhadap Penjualan  

Berdasarkan hasil analisis Jeni Irnawati, S.E., M.M. & Sam Cay, S.E., M.M 

pada studi UMKM di Tangerang selatan menjelaskan bahwa diperoleh nilai 

persamaan regresi Y = 15,795 + 0,606X1, koefisien korelasi sebesar 0,651 

artinya kedua variabel mempunyai tingkat hubungan yang kuat. Nilai 

determinasi atau kontribusi pengaruh sebesar 0,424 atau sebesar 42,4% 

PENGARUH PENERAPAN STRATEGI 
PEMASARAN E-COMMERCE  MELALUI 

BRAND  COMMUNITY PADA  
PRODUK UMKM 
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Berdasarkan hasil pemaparan yang sudah dibahas dalam buku ini, 

setidaknya terdapat sepuluh simpulan yang kiranya relevan dengan 

permasalahan tentang Pemasaran e-commerce dan Brand Community pada 

Penjualan produk UMKM, antara lain : 

(a) Strategi Pemasaran e-commerce berpengaruh signifikan terhadap 

Penjualan dengan persamaan regresi Y = 15,795 + 0,606X1, nilai koefisien 

korelasi sebesar 0,651 artinya kedua variabel memiliki tingkat hubungan 

yang kuat dengan koefisien determinasi sebesar 42,4%. Uji hipotesis 

diperoleh t hitung > t tabel atau (5,943 > 2,011). Dengan demikian H0 

ditolak dan H1 diterima artinya terdapat pengaruh signifikan antara 

Strategi Pemasaran e-commerce terhadap penjualan UMKM. 

(b) Brand Community berpengaruh signifikan terhadap Penjualan dengan 

persamaan regresi Y = 16,191 + 0,596X2 nilai koefisien korelasi sebesar 

0,629 artinya kedua memiliki tingkat hubungan yang kuat dengan 

SARAN PANDANG 
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