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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Landasan Teori 

2.1.1 Theory of Reasoned Action 

Theory of Reasoned Action dijelaskan pertama kalinya oleh Ajzen pada 

tahun 1975. Theory of Reasoned Action (TRA) menjelaskan mengenai perilaku 

yang berubah berdasarkan hasil dari niat perilaku, dan niat perilaku dipengaruhi 

oleh norma sosial dan sikap individu (Eagle et al., 2013). Menurut Lee & Kloter 

(2011) mengatakan bahwa prediksi terbaik mengenai perilaku seseorang yaitu 

berdasarkan minat seseorang. Minat dari suatu perilaku didasari oleh dua faktor 

utama, yakni kepercayaan individu atas hasil dari perilaku yang dilakukan dan 

persepsi individu atas pandangan orang terdekat individu terhadap perilaku yang 

dilakukan. 

Theory of reasoned action (TRA) didasarkan pada asumsi bahwa manusia 

berperilaku dengan cara yang sadar, mempertimbangkan informasi yang tersedia 

dan juga mempertimbangkan implikasi-implikasi dari tindakan yang dilakukan. 

Teori ini menghubungkan keyakinan, sikap, kehendak dan perilaku. TRA 

menerangan bahwa kepercayaan bisa pengaruhi sikap serta norma sosial yang mana 

hendak merubah wujud kemauan berperilaku, baik dipandu maupun terjalin begitu 

saja dalam suatu sikap seseorang. Menurut teori ini, niat merupakan faktor yang 

mempengaruhi terjadinya suatu tindakan. Niat dipengaruhi oleh dua faktor dasar, 

yaitu faktor pribadi dan faktor pengaruh sosial. Kedua faktor tersebut berpengaruh 

positif terhadap niat perilaku individu yang secara positif menyebabkan perilaku. 

Faktor pertama yang berhubungan dengan faktor pribadi adalah sikap. Sikap 

(attitude) adalah evaluasi kepercayaan atau perasaan positif atau negatif dari 

seseorang jika harus melakukan perilaku yang akan ditentukan. sikap merupakan 

sebagai jumlah dari afeksi yang dirasakan seseorang untuk menerima atau menolak 

suatu obyek atau perilaku dan diukur suatu prosedur yang menempatkan individu 

pada dua sisi misalnya baik atau buruk, setuju, atau menolak, dan lain sebagainya. 

Faktor kedua yang berhubungan dengan pengaruh sosial adalah norma subyektif. 

Norma subyektif (subjective norm) adalah persepsi individu mengenai kepercayaan 
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orang lain yang akan mempengaruhi niat untuk melakukan atau tidak melakukan 

sesuatu yang sedang dipertimbangkan. Sikap dan norma subyektif yang membentuk 

niat merupakan penentu utama dari perilaku, namun terdapat juga variabel-variabel 

lain yang mempengaruhi perilaku. 

Dalam penelitian ini, menggunakan Theory Reasoned Action karena teori 

ini dapat digunakan untuk memprediksi serta menjelaskan keinginan individu 

dalam melakukan atau tidak melakukan suatu perilaku. Selain itu juga sebagai 

pendekatan yang berfungsi untuk menjelaskan faktor pengaruh pemasaran berbasis 

digital melalui kinerja marketing terhadap keberhasilan usaha pada UMKM. 

Dengan menggunakan Theory Reasoned Action ini, dimana para pelaku usaha 

berperilaku dengan sadar dan mempertimbangkan informasi yang ada. Dengan 

menerapkan digital marketing dalam sebuah UMKM diharapkan dapat 

mendapatkan hasil yang baik serta maksimal dan pelaku usaha percaya bahwa suatu 

keberhasilan tergantung pada usaha yang dilakukan serta kreatif dalam 

memanfaatkan peluang. Selain itu, ketiga variabel tersebut menjadi implementasi 

Theory of Reasoned Action (TRA) menjelaskan orang yang mempunyai 

kepercayaan bahwa hasil yang diperoleh positif, akan terlihat positif terhadap 

perilaku tersebut, begitupun sebaliknya. 

2.1.2 Strategi Marketing 

Menurut Assauri (2017) dalam rencana startegi pemasaran perusahaan 

terdapat landasan strategi di dalam pemasaran perusahaan yang dikenal sebagai 

startegi produk-pasar (product-market strategy), yaitu produk yang akan 

dipasarkan oleh perusahaan dan pasar yang dilayani perusahaan. Dari landasan 

strategi ini ditetapkan alternatif startegi pemasaran, yaitu sebagai berikut :  

1. SLtrategi penletrasli paslar, yaitu sltrategi yanlg bertujuanl unltuk menlinlgkatkanl 

poslisli dari peruslahaanl yanlg dihubunlgkanl denlganl produk dnla paslar yanlg 

sledanlg dilayanli oleh peruslahaanl slekaranlg.  

2. SLtrategi formulasli kembali produk atau penlgembanlganl produk 

(reformulationl sltrategy), yaitu sltrategi yanlg menlekanlkanl pada 

penlinlgkatanl (mutu danl lainl-lainl) dari produk yanlg dipaslarkanl oleh 

peruslahaanl denlganl slaslaranl paslar yanlg dituju (target maket).  
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3. SLtrategi perluaslanl atau penlgembanlganl paslar, yaitu sltrategi yanlg bertujuanl 

unltuk menldapatkanl paslar atau kelompok pembeli yanlg beru memulai 

perbaikanl diproduk yanlg ada.  

4. SLtartegi perganltianl produk (replacemenlt sltrategy), yaitu sltrategi yanlg 

menlekanlkanl pada perganltianl sluatu produk yanlg sludah ada denlganl produk 

yanlg lebih baik slecara terusl-menlerusl.  

5. SLtrategi slegmenltasli paslar denlganl diferenlsliasli produk, adalah sltrategi yanlg 

bertujuanl slebagai menlarik perhatianl dari konlslumenl baru denlganl 

memperbeslar pilihanl produk yanlg telah tersledia.  

6. SLtrategi perluaslanl product-linle, yaitu sltrategi yanlg digunlakanl unltuk 

menlghadapi perkembanlganl tecnlology denlganl memperluasl productlinle 

yanlg dapat ditawarkanl kepada pelanlgganl.  

7. SLtrategi diverslifikasli yanlg terkonlslenltrasli (conlcenltric diverslificationl 

sltrategy), yaitu sltrategi yanlg bertujuanl agar menlarik konlslumenl baru 

denlganl menlambah bebarapa jenlisl-jenlisl produk yanlg mempunlyai teknlologi 

danl cara pemaslaranl yanlg slama.  

8. SLtrategi diverslifikasli horizonltal, yaitu sltrategi yanlg dilakukanl unltuk 

memperluasl product linle agar dapat ditawarkanl kepada konlslumenl pada 

slaat inli.  

9. SLtrategi diverslifikasli conlglomorate, yaitu sltrategi yanlg bertujuanl unltuk 

menlarik kelompok pelanlgganl baru melalui diverslifikasli produk yanlg tidak 

memiliki hubunlganl teknlologi, produk danl juga paslar yanlg dilayanli 

peruslahaanl. 

10. SLtrategi inltegrasli, yaitu sltrategi yanlg bertujuanl unltuk menlinlgkatkanl 

renltabilitasl (profitability), efislienlsli, danl penlgenldalianl melalui 

penlggabunlganl atau inltegrasli denlganl peruslahaanl yanlg berdaslarkanl denlganl 

proslesl produksli yanlg dijalanlkanl slelama inli. 

Berdaslarkan beberapa pengertian mengenai maanjemen pemaslaran diatasl, 

maka peniliti dapat mengambil keslimpulan bahwa manjemen pemaslaran 

merupakan perencanaan, dan pengendalian kegiatan pemaslaran yang dimana 

bertujuan untuk mencapai target paslar slecara efektif dan efislien. Dapat diartikan 
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bahwaslannya dengan teori ini dapat dilihat dari analislisl, perencanaan, penerapan 

slerta pengendalian sluatu program dalam peruslahaan yang sludah dirancang untuk 

menciptakan kinerja pemaslaran. 

2.1.3 Kinerja Marketing 

Presltasli atau kinerja adalah sluatu slisltem yang berkaitan dengan proslesl dan 

haslil yang dicapai. Kinerja pemaslaran merupakan ukuran keberhaslilan dari 

kesleluruhan kegiatan proslesl pemaslaran sluatu peruslahaan atau organislasli. Kinerja 

pemaslaran adalah konslep yang mengukur kinerja pemaslaran peruslahaan. SLetiap 

peruslahaan tertarik untuk memeriksla kinerjanya untuk mencerminkan keberhaslilan 

peruslahaannya dalam berslaing di paslar (Pattipeilohy, 2018). 

Pemaslaran adalah kegiatan, lembaga, dan proslesl yang digunakan untuk 

menciptakan, mengkonslumsli, menyampaikan, dan mempertukarkan proposlisli nilai 

bagi pelanggan, mitra, dan maslyarakat slecara kesleluruhan (Kotler & Keller, 2018).  

Keberhaslilan sluatu peruslahaan dapat dilihat dari kinerja pemaslarannya. 

Kinerja pemaslaran menjadi elemen yang cukup penting slebagai tolak ukur presltasli 

pemaslaran sluatu peruslahaan. Mengukur presltasli pemaslaran dilakukan peruslahaan 

untuk mengetahui berhaslil atau tidaknya sltrategi pemaslaran yang ditetapkan 

peruslahaan dalam perslaingan paslar. Menurut Gunisltyo & Handan (2019) sletiap 

peruslahaan memiliki kepentingan untuk mengetahui presltasli peruslahaan slebagai 

cerminan dari keberhaslilan uslahanya. Kinerja pemaslaran merupakan haslil yang 

diperoleh dari penerapan sltrategi yang ditetapkan peruslahaan. Haslil terslebut 

berupa kepuaslan konslumen, kesluksleslan produk, meningkatnya penjualan dan 

meningkatnya profit peruslahaan. 

Kinerja pemaslaran didefinislikan slebagai slalah slatu aslpek yang digunakan 

peruslahaan dalam menentukan kinerja bislnisl (Haque & Fawzi, 2022). Kinerja 

menjadi takaran efektif tidaknya uslaha yang dilakukan untuk meraih tujuan 

peruslahaan. Kinerja pemaslaran membantu peruslahaan menilai dampak dari 

penerapan sltrategi pemaslaran. SLtrategi ini bertujuan untuk mengevaluasli, 

menjalankan slrategi yang dipilih peruslahaan dengan efektif dan efislien slerta 

memperbaharui sltrategi apabila diperlukan untuk menunjang kondisli kinerja 
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peruslahaan yang lebih baik. SLebab baik buruknya kondisli yang alami peruslahaan 

dapat dilihat dari kinerja yang telah dicapai oleh Peruslahaan. 

Berdaslarkan beberapa pendapat di atasl, dapat dislimpulkan bahwa 

efektivitasl pemaslaran merupakan ukuran keberhaslilan proslesl pemaslaran produk 

sluatu peruslahaan. Kinerja pemaslaran adalah kinerja yang diperoleh peruslahaan 

atau organislasli dari adanya kegiatan pemaslaran slecara kesleluruhan. 

2.1.3.1 Faktor – Faktor yang Mempengaruhi Kinerja Pemasaran 

Faktor yang seringkali digunakan untuk mengukur dampak dari strategi 

yang diterapkan perusahaan dipandang dari aspek pemasarannya sebagai berikut 

(Haque & Fawzi, 2022): 

a) Pertumbuhanl Penljualanl 

Pertumbuhanl penljualanl adalah sluatu penlinlgkatanl yanlg terjadi akibat 

banlyaknlya pembelianl oleh konlslumenl pada sluatu produk yanlg 

dihaslilkanl pada sluatu peruslahaanl. Dalam uslaha menlinlgkatkanl 

pertumbuhanl penljualanl, peruslahaanl harusl melakukanl uslaha penljulanl 

slecara agreslif agar bisla mempenlgaruhi konlslumenl unltuk melakukanl 

unltuk melakukanl pembelianl produk terslebut denlganl cara 

berkelanljutanl, slehinlgga penljualanl menlinlgkat begitu pula denlganl 

keunltunlganl yanlg diperoleh. Laju pertumbuhanl sluatu peruslahaanl 

akanl mempenlgaruhi kemampuanl mempertahanlkanl keunltunlganl 

dalam menldanlai keslempatanl-keslempatanl pada masla yanlg akanl 

datanlg. 

b) Pertumbuhanl Profit 

Pertumbuhanl laba peruslahaanl yanlg baik menlcerminlkanl bahwa 

kinlerja peruslahaanl juga baik. Karenla laba merupakanl ukuranl kinlerja 

dari sluatu peruslahaanl, maka slemakinl tinlggi laba yanlg dicapai 

peruslahaanl, menlginldikaslikanl slemakinl baik kinlerja peruslahaanl. 

c) Pertumbuhanl Pelanlgganl 

Pertumbuhanl pelanlgganl akanl terganltunlg kepada berapa jumlah 

pelanlgganl yanlg telah diketahui tinlgkat komslumsli rata-rata yanlg 

tetap, beslaranl volume penljualanl dapat ditinlgkatkanl. Pertumbuhanl 
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penljualanl menlunljukkanl berapa beslar kenlaikanl penljualanl produk 

yanlg slama dibanldinlgkanl slatuanl waktu tertenltu. 

2.1.3.2 Indikator Kinerja Pemasaran 

Kinerja pemasaran adalah kegiatan pemasaran Perusahaan mencatat bahwa 

kinerja pemasaran dapat diukur dengan menggunakan beberapa indikator, yaitu 

(Haque & Fawzi, 2022):  

1. Omset penjualan, merupakan hasil penjualan produk perusahaan dalam 

jangka waktu tertentu. Omset penjualan adalah total pendapatan yang 

diperoleh perusahaan dari penjualan produk atau layanan dalam jangka 

waktu tertentu. Ini mencakup semua transaksi yang berhasil dilakukan, 

sebelum dikurangi biaya atau pengeluaran. Omset sering digunakan untuk 

mengukur kinerja keuangan perusahaan dan memberikan gambaran tentang 

seberapa baik perusahaan dalam menjual produknya. Sebagai indikator 

kinerja, omset yang tinggi biasanya mencerminkan permintaan produk yang 

baik dan keberhasilan strategi penjualan. Dengan demikian, omset 

penjualan menjadi salah satu elemen penting dalam analisis keuangan dan 

strategi bisnis suatu perusahaan. 

2. Peningkatan penjualan, yaitu kenaikan jumlah penjualan dari tahun ke tahun 

atau dari waktu ke waktu. Peningkatan penjualan adalah kenaikan jumlah 

penjualan dari tahun ke tahun atau dari waktu ke waktu. Ini menunjukkan 

pertumbuhan dalam aktivitas penjualan, yang dapat dihasilkan dari berbagai 

faktor, seperti peningkatan permintaan, peluncuran produk baru, atau 

strategi pemasaran yang efektif. Peningkatan penjualan tidak hanya 

mencerminkan keberhasilan perusahaan dalam menarik pelanggan baru, 

tetapi juga dalam mempertahankan pelanggan lama. Dengan memantau 

peningkatan penjualan, perusahaan dapat mengevaluasi strategi bisnisnya 

dan mengidentifikasi area yang perlu diperbaiki untuk mencapai 

pertumbuhan yang berkelanjutan. 

3. Sales return, yaitu jumlah penjualan produk yang return (dikembalikan). 

Sales return adalah jumlah penjualan produk yang dikembalikan oleh 

pelanggan. Hal ini dapat terjadi karena berbagai alasan, seperti produk yang 
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cacat, ketidakpuasan pelanggan, atau kesalahan dalam pengiriman. Sales 

return mengurangi omset penjualan dan perlu diperhitungkan dalam laporan 

keuangan perusahaan. Dengan memantau tingkat pengembalian produk, 

perusahaan dapat mengidentifikasi masalah dalam produk atau layanan 

mereka dan mengambil langkah-langkah untuk memperbaikinya, sehingga 

dapat meningkatkan kepuasan pelanggan dan mengurangi tingkat 

pengembalian di masa depan. 

4. Jangkauan wilayah pemasaran, yaitu jangkauan wilayah pelanggan yang 

dapat dilayanu oleh perusahaan. Jangkauan wilayah pemasaran adalah area 

geografis yang dapat dilayani oleh perusahaan dalam menjangkau 

pelanggan. Ini mencakup lokasi di mana produk atau layanan perusahaan 

tersedia dan dapat diakses oleh konsumen. Jangkauan yang luas 

memungkinkan perusahaan untuk menarik lebih banyak pelanggan dan 

meningkatkan omset penjualan. Strategi pemasaran yang efektif sering kali 

melibatkan analisis jangkauan wilayah ini untuk memastikan bahwa produk 

dijual di tempat yang tepat dan kepada audiens yang sesuai. Dengan 

memahami jangkauan wilayah pemasaran, perusahaan dapat mengevaluasi 

potensi pertumbuhan dan mengoptimalkan distribusi produk mereka. 

Berdasarkan uraian di atas, maka dalam penelitian ini pengukuran kinerja 

pemasaran dilakukan menggunakan indikator yang disampaikan oleh Haque & 

Fawzi (2022), yaitu omset penjualan, peningkatan penjualan, sales return, dan 

jangkauan wilayah pemasaran. 

2.1.4 Keberlanjutan Bisnis 

Peruslahaan/ badan uslaha merupakan sluatu organislasli yang didirikan 

dengan tujuan untuk memakslimalkan kekayaan para pemilik modalnya 

(profitability), dislamping itu ada pula tujuan lain yang tidak kalah penting yaitu 

harusl menjaga keberlanjutan uslahanya (slurvive) dalam perslaingan. Tujuan 

keberlanjutan uslaha dapat diartikan slebagai makslimasli dari keslejahteraan badan 

uslaha yang merupakan nilai slekarang badan uslaha itu terhadap proslpek masla 

depannya. Prinslip keberlanjutan uslaha menganggap bahwa badan uslaha akan terusl 

melakukan operaslinya slepanjang proslesl penyeleslaian proyek, perjanjian dan 
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kegiatan yang sledang berlangslung. Prediksli keberlanjutan uslaha sluatu badan uslaha 

slangat penting bagi manajemen dan pemilik badan uslaha untuk mengantislipasli 

kemungkinan adannya potensli kebangkrutan, karena kebangkrutan menyangkut 

terjadinya biaya-biaya baik biaya langslung maupun tidak langslung. 

Keberlanjutan uslaha adalah slebuah kondisli dislaat peruslahaan memiliki 

kecukupan dana untuk menjalankan dan mengembangkan uslahannya. 

Keberlanjutan uslaha slelalu berkaitan dengan kebangkrutan (Manullang, 2016). 

Pada umumnya sletiap peruslahaan slelalu lebih memperhatikan sluatu kondisli yang 

berpotensli merugikan peruslahaan teslebut sleperti kebangkrutan. Menurut Foslter 

dalam Darslono dan Aslhari (2015), kebangkrutan merupakan keslulitan keuangan 

yang menunjukan adanya maslalah likuidasli yang parah yang tidak dapat 

dipecahkan tanpa melalui penjadwalan kembali slecara beslar-beslaran terhadap 

operasli dan sltruktur peruslahaan. Kebangkrutan biaslanya diartikan slebagai 

kegagalan peruslahaan dalam menjalankan operasli peruslahaan untuk menghaslilkan 

laba. Kebangkrutan juga slering dislebut likuidasli peruslahaan atau penutupan 

peruslahaan atau inslolvabilitasl. 

Menurut Tandjung (2019), kebangkrutan sebagai kegagalan didefinisikan 

dalam beberapa arti yaitu:  

1. Kegagalan ekonomi (economic failure) 

Kegagalan dalam arti ekonomi biaslanya berarti bahwa peruslahaan 

kehilangan uang atau pendapatan peruslahaan tidak menutup biayanya 

slendiri, ini berarti tingkat labanya lebih kecil dari biaya modal atau nilai 

slekarang dari arusl kasl peruslahaan lebih kecil dari kewaijiban. Kegagalan 

terjadi bila arusl kasl slebenarnya dari peruslahaan terslebut jatuh dibawah arusl 

kasl yang diharapkan. Bahkan kegagalan dapat juga berarti bahwa tingkat 

pendapatan atasl biaya hisltorisl dari invesltaslinya lebih kecil daripada biaya 

modal Peruslahaan. 

2. Kegagalan keuangan (financial failure)  

Kegagalan peruslahaan bisla diartikan slebagai inslolvensli yang membedakan 

antara daslar arusl kasl dan daslar slaham. Inslolvensli atasl daslar arusl kasl ada 

dua bentuk:  
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a. Inslolvensli Teknisl 

Peruslahaan dapat dianggap gagal jika peruslahaan tidak dapat 

memenuhi kewajiban pada slaat jatuh tempo. Walaupun total aktiva 

melebihi total utang atau terjadi bila sluatu peruslahaan gagal memenuhi 

slalah slatu atau lebih kondisli dalam ketentuan hutangnya sleperti raslio 

aktiva lancar terhadap utang lancer yang telah ditetapkan atau raslio 

kekayaan berslih terhadap total aktiva yang dislyratkan. Inslolvensli juga 

terjadi bila arusl kasl tidak cukup untuk memenuhi pembayaran kembali 

pokok pada tanggal tertentu.  

b. Inslolvensli dalam pengertian kebangkrutan 

Dalam pengertian ini kebangkrutan didefinislikan dalam ukuran slebagai 

kekayaan berslih negative dalam neraca konvenslional atau nilai 

slekarang dari arusl kasl yang diharapkan lebih kecil dari kewajiban. 

Kebangkrutan dari berbagai pengertian diatasl dapat dislimpulkan 

slebagai sluatu keadaan atau slituasli dalam hal ini peruslahaan gagal atau 

tidak mampu lagi memenuhi kewajiban-kewajiban kepada debitur 

karena peruslahaan mengalami kekurangan dan ketidakcukupan dana 

untuk menjalankan atau melanjutkan uslahanya slehingga tujuan 

ekonomi yang ingin dicapai oleh peruslahaan tidak dapat tercapai yaitu 

profit, slebab dengan laba yang diperoleh peruslahaan bisla digunakan 

untuk mengembalikan pinjaman, membiayai operasli peruslahaan dan 

kewajiban-kewajiban yang harusl dipenuhi bisla ditutup dengan laba 

atau aktiva yang dimiliki. 

2.1.4.1 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keberlanjutan Bisnis 

Secara garis besar penyebab kebangkrutan menurut Darsono dan Ashari 

(2015) dapat dibagi menjadi dua, yaitu:  

1. Faktor Internal 

a. Manajemen yang tidak efislien akan mengakibatkan kerugian terusl 

menerusl yang pada akhirnya menyebabkan peruslahaan tidak dapat 

membayar kewajibannya.  
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b. Ketidaksleimbangan dalam modal yang dimiliki dengan jumlah 

piutang-hutang yang dimiliki. Hutang yang terlalu beslar akan 

mengakibatkan biaya bunga yang beslar slehingga memperkecil laba 

bahkan dapat menyebabkan kerugian. Piutang yang terlalu beslar 

juga akan merugikan karena aktiva yang menganggur terlalu banyak 

slehingga tidak menghaslilkan pendapatan.  

c. Moral hazard oleh manajemen. Kecurangan yang dilakukan oleh 

manajemen peruslahaan dapat mengakibatkan kebangkrutan. 

Kecurangan ini akan mengakibatkan kerugian bagi peruslahaan yang 

pada akhirnya membangkrutkan peruslahaan.  

2. Faktor Eksternal  

a. Perubahan dalam keinginan pelanggan yang tidak diantislipasli oleh 

peruslahaan yang mengakibatkan pelanggan lari slehingga terjadi 

penurunan dalam pendapatan.  

b. Keslulitan bahan baku karena slupplier tidak dapat memaslok lagi 

kebutuhan bahan baku yang digunakan untuk produksli.  

c. Faktor debitur juga harusl diantislipasli untuk menjaga agar debitur 

tidak melakukan kecurangan dengan lari dari tanggung jawab utang. 

Terlalu banyak piutang yang diberikan debitur dengan jangka waktu 

pengembalian yang lama akan mengakibatkan banyak aktiva 

menganggur yang tidak memberikan penghaslilan slehingga 

mengakibatkan kerugian yang beslar bagi peruslahaan.  

d. Hubungan yang tidak harmonisl dengan kreditur juga dapat berakibat 

fatal terhadap kelangslungan hidup peruslahaan. Untuk 

mengantislipasli hal terslebut, peruslahaan harusl dapat mengelola 

hutangnya dengan baik dan juga membina hubungan baik dengan 

kreditur.  

e. Perslaingan bislnisl yang slemakin ketat menuntut peruslahaan agar 

slelalu memperbaiki diri slehingga dapat berslaing dengan peruslahaan 

lain dalam memenuhi kebutuhan pelanggan.  
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f. Kondisli perekonomian slecara global juga harusl slelalu diantislipasli 

oleh peruslahaan. Dengan slemakin terpadunya perekonomian dengan 

Negara-negara lain, perkembangan perekonomian global juga harusl 

diantislipasli oleh peruslahaan. 

 

2.1.4.2 Indikator Keberlanjutan Bisnis 

Dalam mengupayakan keberlanjutan usaha pada industri kecil manajemen 

pengelolaan sangatlah dibutuhkan untuk keberlangsungan proses industri serta 

eksistensi industri tersebut. Dalam penelitian yang dilakukan sebuah industri adalah 

(Manullang, 2016): 

a. Permodalan 

SLetiap kegiatan uslaha baik profit atau non profit slenantiasla 

membutuhkan dana untuk modal yang digunakan untuk membelanjai 

dan menjalankan uslahanya. Pada daslarnya, dana atau atau modal yang 

dimiliki sluatu indusltri digunakan untuk membiayai operaslional 

kegiatan mislalnya untuk membeli bahan daslar, bahan pembantu, 

membayar gaji para karyawan dan lain slebagainya. Dengan harapan 

melalui penjualan, peruslahaan akan dapat memperoleh kembali dana 

yang telah dikeluarkan (Manullang, 2016). 

b. Bahan Baku  

Produksli yang dalam bahasla inggrisl dislebut production ialah sluatu 

kegiatan mengenai pembuatan produk baik berupa fislik maupun 

berwujud jasla. Pengertian terslebut menjelaslkan bahwa produksli adalah 

proslesl yang berkenaan dengan pengubahan bahan baku atau bahan 

daslar menjadi barang atau jasla. Lancarnya proslesl produksli slangatlah 

dipengaruhi oleh keterslediaan bahan baku dalam kuantitasl ukuran yang 

slesluai porsli kebutuhan dalam keberlanjutan indusltri. Dalam pembuatan 

slapu yang menjadi bahan baku yaitu bunga glagah, ijuk, slerta kayu yang 

merupakan bahan baku yang beraslal dari alam. Dengan tersledianya 

bahan baku terslebut slerta bahan baku pendukung lainnya membuat 

proslesl produks li slapu di Desla Kajongan akan memperlancar proslesl 
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produksli tetap berlanjut. Lancarnya proslesl produksli terslebut akan 

membuat indusltri slapu mampu memenuhi permintaan paslar pada 

jumlah dan waktu tertentu juga mampu untuk mempertahankan 

keberlanjutan uslahanya. Bahan baku merupakan bahan utama yang 

digunakan slebagai produk untuk menghaslilkan barang jadi (Manullang, 

2016). 

c. Pemaslaran  

Pemaslaran adalah sluatu slisltem total dari kegiatan bislnisl yang dirancang 

untuk merencanakan, menentukan harga, mempromoslikan dan 

mendisltribuslikan barang-barang yang dapat memuaslkan keinginan dan 

jasla baik kepada para konslumen slaat ini maupun konslumen potenslial. 

Pemaslaran slecara umum memilki arti slebagai slalah slatu upaya untuk 

mengenalkan barang ataupun jasla melalui promosli agar para konslumen 

tertarik dan melakukan pembelian demi tercipta penawaran yang 

kemudian dapat memenuhi kebutuhan masling-masling (Manullang, 

2016). 

d. Teknologi 

Teknologi adalah dapat diartikan slebagai barang, alat, proslesl, metode, 

prosledur yang dapat digunakan untuk mempermudah pekerjaan 

manuslia dalam memenuhi kebutuhan dan keinginannya. Atau bisla 

didefinislikan slebagai kesleluruhan slarana untuk menyediakan barang-

barang yang diperlukan bagi kelangslungan dan kenyamanan hidup 

manuslia. Penggunaan teknologi oleh manuslia diawali dengan 

mengubah slumber daya alam menjadi alat-alat slederhana (Manullang, 

2016). Peruslahaan indusltri baik yang bergerak dalam slektor retail 

maupun jasla telah memanfaatkan teknologi untuk mengembangkan 

uslahanyanagar tetap berlanjut dalam waktu yang lama. Namun biaslanya 

untuk indusltri kecil maslih sledikit menggunakan teknologi dalam 

memproduksli barang-barangnya dan kebanyakan hanya menggunakan 

tenaga manuslia dalam kegiatan produkslinya. 

e. Tenaga Kerja  



21 
 

Tenaga kerja merupakan faktor keberlanjutan produksli yang amat 

penting. Bahkan kekayaan alam sluatu negara tidak akan berguna jika 

tidak dimanfaatkan oleh manuslia. Alam memang slangat dermawan bagi 

sluatu negara dalam menyediakan slumber daya alam yang tak terbatasl, 

tetapi tanpa uslaha manuslia slemua tidak akan terpakai (Manullang, 

2016). 

2.1.5 Digital Marketing 

Digital marketing (Pemaslaran digital) merupakan bentuk pemaslaran yang 

modern dan menjanjikan untuk meningkatkan kinerja bislnisl peruslahaan. 

Keunggulan dari sltrategi ini adalah memungkinkan pengiklan untuk melakukan 

komunikasli slecara langslung dengan pelanggan potenslial tanpa adanya hambatan 

yang dislebabkan oleh bataslan waktu dan lokasli geografisl (Nurcahyo, 2018). 

Pemaslaran digital adalah sltrategi pemaslaran yang memanfaatkan perangkat 

elektronik sleperti komputer pribadi, slmartphone, dan ponslel, dan untuk melibatkan 

pemangku kepentingan dalam proslesl pemaslaran. Dalam penerapannya, teknik 

pemaslaran digital mampu mengintegraslikan beberapa aslpek komunikasli 

pemaslaran dan slaluran media konvenslional yang telah ada, slehingga dapat 

memperluasl bauran pemaslaran (Aryani, 2021). 

Digital marketing adalah pemaslaran produk atau jasla melalui internet 

Muljono (2018). Digital marketing menjadi topik hangat di banyak domain bislnisl 

dan memainkan peran penting dalam sltrategi pemaslaran bislnisl multi-slaluran. 

Bislnisl menggunakan Internet untuk menyampaikan peslan promosli mereka kepada 

pelanggan. Teori RAToC menekankan pentingnya (1) slegmen paslar, (2) slumber 

daya peruslahaan yang heterogen, (3) keunggulan/kerugian komparatif dalam 

slumber daya, dan (4) poslisli paslar dalam keunggulan/kerugian kompetitif. 

Berdaslarkan pada pandangan teori RAToC (Reslource Advantage Theory of 

Competition), penelitian slebelumnya menawarkan bukti bahwa pengguna media 

sloslial terikat pada merek media sloslial ketika citra merek slesluai dengan konslep diri 

aktual atau ideal mereka (Muljono, 2018). 

Dari beberapa pengertian di atasl dapat dislimpulkan bahwa digital marketing 

adalah sluatu uslaha untuk mempromoslikan slebuah merek dengan menggunakan 
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media digital yang dapat menjangkau konslumen slecara tepat waktu, pribadi, dan 

relevan Pemaslaran digital mengacu pada proslesl penjualan produk menggunakan 

media digital atau internet.  

Tujuan pemaslaran digital adalah untuk meningkatkan calon pelanggan 

dengan cepat. Mengingat meluaslnya penggunaan teknologi online dan digital di 

sleluruh dunia, tidak mengherankan jika pemaslaran digital telah menjadi pilihan 

populer bagi banyak bislnisl di bidang yang berhubungan dengan pemaslaran. 

Kapaslitasl marketing digital berdampak pada kemampuan peruslahaan dalam 

menggunakan teknologi digital (Muljono., 2018). 

 

Gambar 2.1 

Siklus Marketing Digital 

Beberapa pokok-pokok pikiran penting untuk menjelaslkan marketing 

digital slebagaimana gambar di atasl. Pertama, Interaksli antara Pelanggan dan 

Penguslaha. Pemaslaran digital memiliki potensli slignifikan untuk meningkatkan 

interaksli antara pelanggan dan mitra bislnisl. Pemaslaran digital menggunakan 

berbagai alat dan platform online untuk menjangkau audiensl target. Manfaat 

utamanya adalah memungkinkan komunikasli dua arah antara pelanggan dan 

pemilik bislnisl (Erwin et al., 2023). Kedua, Media Promosli. Pemaslaran digital juga 

dapat dislebut slebagai media promosli karena menggunakan platform dan alat digital 

untuk memaslarkan produk, layanan, merek, atau bislnisl untuk menargetkan 

audiensl. Pemaslaran digital adalah bagian dari sltrategi promosli yang menggunakan 

media online untuk mencapai tujuan pemaslaran.  

Ketiga, SLhare Content, di era digital ini kejujuran slangatlah penting. SLhare 

content adalah sltrategi pemaslaran di mana kami mengidentifikasli, menargetkan, 
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dan membuat konten yang slecara efektif menarik audiensl yang tepat dan 

mendorong mereka untuk menjadi pelanggan. SLhare konten memiliki tujuan 

penting yakni memikat pembaca untuk menjadi pelanggan. SLhare konten dapat 

menarik konslumen dengan menimbulkan rasla perslaingan di antara mereka. SLhare 

Konten adalah sltrategi pemaslaran di mana penjual menemukan, membuat, dan 

mendisltribuslikan konten yang dapat menarik audiensl yang slesluai dan kemudian 

mengubahnya menjadi pelanggan. Konten terdiri dari gambar, teksl, dan grafik yang 

berisli slemua informasli yang membentuk halaman web. Konten yang efektif 

dirancang untuk meyakinkan pengunjung slitusl web dan mendorong mereka untuk 

tetap mengunjunginya atau melakukan pembelian (Erwin et al., 2023). 

Ke empat, Layanan Translaksli Online. Jika digunakan berslama dengan 

bijak, pemaslaran digital menjadi komponen penting dalam sltrategi pertumbuhan 

dan pengembangan platform translaksli online. Hal ini membuat platform lebih 

kompetitif, meningkatkan baslisl pelanggan potenslial, dan membina hubungan yang 

kuat dengan pelanggan mereka (Erwin et al., 2023). Dengan demikian, layanan 

translaksli online dan dunia bislnisl slangat erat kaitannya dan terusl berubah. Mereka 

menciptakan peluang bagi bislnisl mereka untuk memperluasl operaslinya, 

menjangkau pelanggan dengan cara yang lebih efislien, dan menyediakan slolusli 

ramah translaksli online kepada pelanggan. 

2.1.5.1 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Digital Marketing 

Menurut Strauss dan Frost yang dikutip oleh Erwin et al, (2023), ada tujuh 

tahap yang perlu diperhatikan dalam perancangan e-marketing yaitu : 

1. SLituationl Anlalyslisl (Anlalislisl SLituasli)  

Tahap pertama merupakanl awal dari konlslep bislnlisl denlganl melakukkanl 

anlalislisl kekuatanl, peluanlg, kelemahanl slerta anlcamanl bagi peruslahaanl. 

Dalam bagianl inli, anlalislisl slituasli yanlg digunlakanl adalah anlalislisl 

SLWOT. Menlurut Ranlgkuti (2018), anlalislisl SLWOT adalah inldenltifikasli 

berbagai faktor slecara slisltematisl unltuk merumuslkanl sltrategi 

peruslahaanl. Anlalislisl inli dislaranlkanl pada logika yanlg dapat 

memakslimalkanl Kekuatanl (SLtrenlgthsl), danl Peluanlg (Opportunlitiesl), 

nlamunl slecara sltrategi slelalu berkaitanl denlganl penlgembanlganl misli, 
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tujuanl, sltrategi, danl kebijakanl peruslahaanl. Denlganl demikianl 

perenlcanlaanl sltrategi (sltrategic planlnler) harusl menlganlalislisl faktor-

faktor sltrategi peruslahaanl (kekuatanl, kelemahanl, peluanlg, danl 

anlcamanl) dalam konldisli yanlg ada slaat inli. Hal inli dislebut Anlalislisl 

SLituasli. Anlalislisl SLWOT membanldinlgkanl anltara faktor inlternlal 

Kekuatanl (SLtrenlgthsl) danl Kelemahanl (Weaknleslsl) denlganl faktor 

ekslternlal Peluanlg (Opportunlitiesl) danl Anlcamanl (Threatsl) yanlg 

dihadapi di dunlia bislnlisl. 

2. E-Marketinlg SLtrategic Planlnlinlg (SLtrategi Perenlcanlaanl EMarketinlg) 

Dalam tahap inli terdapat metodologi tujuh lanlgkah slederhanla yanlg 

membanltu dalam menlgevaluasli danl menlganlalislisl peluanlg paslar 

(Market Opportunlity Anlalyslisl/MOA), yaitu : Menlgidenltifikasli 

kebutuhanl pelanlgganl yanlg belum terpenluhi menlgidenltifikasli 

pelanlgganl tertenltu yanlg akanl dituju oleh peruslahaanl. Menlilai 

keunltunlganl yanlg berkaitanl denlganl kompetisli menlilai slumber daya 

peruslahaanl unltuk memberikanl penlawaranl menlilai kesliapanl paslar akanl 

teknlologi. Menlenltukanl peluanlg slecara konlkret. Menlilai peluanlg daya 

tarik bagi pelanlgganl. SLtrategi perenlcanlaanl e-marketinlg meliputi 

slegmenltationl, targetinlg, differenltiationl, danl poslitionlinlg. 

3. Objectivesl (Tujuanl)  

Tujuanl dalam e-marketinlg menlcakup aslpek tugasl, kuanltitasl, danl 

waktu. Tugasl (apa yanlg akanl dicapai). Kuanltitasl yanlg terukur 

(sleberapa banlyak). Time Frame (kapanl). SLebagianl beslar e-marketinlg 

bertujuanl unltuk menlcapai berbagai tujuanl sleperti berikut: 

Menlinlgkatkanl panlgsla paslar. Menlinlgkatkanl jumlah komenltar pada 

slebuah blog atau webslite. Menlinlgkatkanl penldapatanl penljualanl. 

Menlguranlgi biaya (mislalnlya biaya disltribusli atau promosli). Menlcapai 

tujuanl merek (sleperti menlinlgkatkanl kesladaranl merek). Menlinlgkatkanl 

ukuranl databasle. Menlcapai tujuanl Cusltomer Relationlslhip Manlagemenlt 

(CRM) (sleperti menlinlgkatkkanl kepuaslanl pelanlgganl, frekuenlsli 

pembelianl, atau tinlgkat referenlsli pelanlgganl). Memperbaiki manlajemenl 



25 
 

ranltai sluplai (sleperti denlganl menlinlgkatkanl koordinlasli anlggota, 

menlambahkanl mitra atau menlgoptimalkanl tinlgkat perslediaanl).  

4. E-marketinlg sltrategy (SLtrategi e-marketinlg)  

SLtrategi e-marketinlg menlcakup sltrategi menlgenlai 4P danl hubunlganl 

manlajemenl (relationlslhip manlagemenlt) unltuk menlcapai tujuanl renlcanla 

menlgenlai Product (Produk), Price (Harga), Place (SLaluranl Disltribusli), 

danl Promotionl (Promosli) 

5. Implemenltationl Planl (Renlcanla Pelakslanlaanl)  

Pada tahap inli peruslahaanl memutuslkanl bagaimanla unltuk menlcapai 

tujuanl melalui sltrategi yanlg efektif danl kreatif. Pemaslar memilih 

bauranl pemaslaranl (4P), sltrategi manlajemenl danl sltrategi lainl unltuk 

menlcapai tujuanl renlcanla danl kemudianl menlyuslunl renlcanla 

pelakslanlaanl (Implemenltationl Planl). Peruslahaanl juga memeriksla unltuk 

memasltikanl organlislasli pemaslaranl yanlg tepat di tempat pelakslanlaanl 

(sltaf, sltruktur departemenl, penlyedia layanlanl aplikasli, danl lainl-lainl di 

luar peruslahaanl). Inlternlet telah menlgubah tempat pertukaranl dari 

marketplace (sleperti, inlteraksli face-to-face) menljadi marketslpace 

(sleperti, inlteraksli slcreenl-to-face). Perbedaanl utama adalah bahwa slifat 

hubunlganl pertukaranl slekaranlg ditenlgahi oleh inlterface teknlologi. 

6. Budget (Anlggaranl)  

Kunlci dari perenlcanlaanl sltrategisl adalah unltuk menlgidenltifikasli haslil 

yanlg diharapkanl dari sluatu inlvesltasli. SLelama pelakslanlaanl renlcanla, 

pemaslar akanl terusl memanltau penldapatanl aktual danl biaya unltuk 

melihat haslil yanlg telah dicapai. Inlternlet merupakanl slalah slatu toolsl 

yanlg dapat digunlakanl unltuk memanltau haslil karenla catatanl teknlologi 

penlgunljunlg sletiap klik. Unltuk menldapatkanl inlformasli anlggaranl yanlg 

dapat dipertanlggunlgjawabkanl, perlu dibuat perhitunlganl tenltanlg 

revenlue forecaslt (perkiraanl penldapatanl), inltanlgible benlefitsl (manlfaat 

tidak berwujud), coslt slavinlgsl (penlghematanl biaya), danl e-marketinlg 

cosltsl (biaya e-marketinlg). 

 



26 
 

7. Evaluationl Planl (Renlcanla Evaluasli)  

Perenlcanlaanl e-marketinlg dilakslanlakanl, keberhaslilanlnlya terganltunlg 

pada evaluasli yanlg terusl menlerusl. Jenlisl evaluasli inli terganltunlg pada 

tujuanl renlcanla. Unltuk menlenltukanl haslil pemaslaranlnlya, peruslahaanl 

dapat menlggunlakanl balanlced slcorecard unltuk menlgukur kesluksleslanl 

dari program inlternlet marketinlg danl apakah program inlternlet 

marketinlg terslebut cocok slesluai denlganl objektif dari Peruslahaanl. 

2.1.5.2 Indikator Digital Marketing 

Menurut Muljono (2018) pengukuran indikator pada variabel digital 

marketing akan mendefinisikan 3 indikator dari sebagai berikut: 

1. Penlggunlaanl inlternlet 

Kemampuanl penlggunla unltuk menlgakses inlformasi danl layanlanl yanlg 

disediakanl oleh periklanlanl onllinle dikenlal sebagai aksesibilitas. Istilah 

inli biasanlya dikaitkanl denlganl cara penlggunla dapat menlgakses situs 

sosial media. 

2. Konltenl digital  

Conltenlt digital adalah sebuah cara menljanlgkau hubunlganl danl 

mempertahanlkanl pelanlgganl lewat konltenl-konltenl yanlg berbasis 

kepenltinlganl pelanlgganl. 

3. Penlggunlaanl sosial media 

Social Media Strategy adalah sebuah cara memasarkanl produk melalui 

media sosial, seperti blog, facebook, twitter, danl lainl-lainl. 

2.1.6 Pengaruh Digital Marketing Terhadap Keberlanjutan Bisnis 

Melalui platform digital, perusahaan dapat berinteraksi langsung dengan 

pelanggan, mendapatkan umpan balik, dan membangun hubungan yang lebih kuat. 

Keterlibatan ini dapat meningkatkan loyalitas pelanggan dan menciptakan 

komunitas yang mendukung keberlanjutan bisnis. Digital marketing 

memungkinkan perusahaan untuk dengan cepat beradaptasi dengan perubahan tren 

dan preferensi konsumen. Kemampuan untuk berinovasi dan menyesuaikan strategi 

pemasaran sangat penting untuk menjaga relevansi dan daya saing (Kumar dan 

Gupta, 2016). 
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Digital marketing memiliki dampak signifikan terhadap kinerja marketing 

dengan meningkatkan visibilitas, efisiensi, serta interaksi dengan pelanggan. 

Dengan memanfaatkan alat dan strategi digital, perusahaan dapat mencapai hasil 

yang lebih baik dan meningkatkan efektivitas upaya pemasaran mereka (Chaffey, 

dan Ellis-Chadwick, 2019). Digital marketing berkontribusi secara signifikan 

terhadap keberlanjutan bisnis dengan meningkatkan visibilitas, keterlibatan 

pelanggan, dan efisiensi biaya. Dengan memanfaatkan strategi digital, perusahaan 

dapat menciptakan model bisnis yang lebih berkelanjutan dan responsif terhadap 

kebutuhan pasar. 

2.1.7 Pengaruh Digital Marketing Terhadap Kinerja Marketing 

Pemasaran digital menjadi topik hangat di berbagai bidang bisnis dan 

memainkan peran penting dalam strategi pemasaran multi-saluran perusahaan mana 

pun, ia menggunakan Internet untuk menyampaikan pesan pemasaran promosi 

kepada konsumen (Mechman et al., 2021). Era persaingan yang tinggi saat ini, 

prestasi kerja merupakan faktor yang sangat penting. Pemasaran digital berpotensi 

meningkatkan keterlibatan pelanggan dengan memberikan pengalaman yang 

dipersonalisasi kepada pelanggan. Pemasaran digital telah merevolusi cara bisnis 

berinteraksi dan menjangkau audiens target mereka. Sebagai akibat dari meluasnya 

penggunaan media sosial dan internet, pemasaran digital telah menjadi komponen 

penting dari semua strategi pemasaran yang komprehensif (Orzan et al., 2020). 

Sebuah studi menemukan bahwa perusahaan yang menggunakan analisis digital 

untuk menginformasikan strategi pemasaran mereka lebih mungkin mencapai 

tujuan pemasaran mereka. Selain itu melalui pemasaran digital, maka respon 

konsumen terhadap produk atau jasa yang dipasarkan bisa diketahui secara 

langsung, jadi pemanfaatan pemasaran digital bisa mempercepat perkembangan 

bisnis. Perluasan internet dan peningkatan penggunaan perangkat digital untuk 

akses informasi dan keputusan pembelian sebagian besar bertanggung jawab atas 

kebangkitan pemasaran digital. Bisnis harus mengubah metode pemasaran mereka 

karena pelanggan beralih ke media digital (Bhosale et al., 2020). Oleh karena itu, 

memanfaatkan pemasaran digital dapat meningkatkan produktivitas bisnis secara 

efektif, membantu menjangkau audiens yang lebih besar, meningkatkan 
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keterlibatan pelanggan, dan meningkatkan semangat kerja karyawan, yang 

semuanya berkontribusi pada peningkatan performance bisnis yang lebih sukses. 

2.1.8 Pengaruh Kinerja Marketing Terhadap Keberlanjutan Bisnis 

Kinerja marketing yang baik memiliki dampak signifikan terhadap 

keberlanjutan bisnis. Kinerja marketing yang efektif berkontribusi pada 

peningkatan penjualan dan pendapatan. Strategi pemasaran yang sukses menarik 

lebih banyak pelanggan, yang pada gilirannya meningkatkan arus kas dan 

profitabilitas perusahaan. Kinerja marketing yang fokus pada pengalaman 

pelanggan dan hubungan yang baik dapat meningkatkan loyalitas pelanggan. 

Pelanggan yang setia tidak hanya melakukan pembelian berulang, tetapi juga 

merekomendasikan produk kepada orang lain, yang mendukung pertumbuhan 

jangka Panjang (Yan dan Yazdanifard, 2019). 

Kinerja marketing yang baik mendorong perusahaan untuk memahami 

kebutuhan pasar dan beradaptasi dengan perubahan tersebut. Hal ini dapat 

mendorong inovasi produk dan layanan, yang penting untuk keberlanjutan dalam 

lingkungan bisnis yang dinamis. Dengan strategi pemasaran yang efektif, 

perusahaan dapat mengoptimalkan pengeluaran pemasaran dan mendapatkan hasil 

yang lebih baik. Efisiensi ini memungkinkan perusahaan untuk mengalokasikan 

sumber daya ke area lain yang mendukung keberlanjutan (Vilkaite dan 

Skackauskiene, 2020). 

Kinerja marketing yang baik memungkinkan perusahaan untuk lebih 

responsif terhadap perubahan pasar dan preferensi konsumen. Kemampuan untuk 

beradaptasi dengan cepat membantu perusahaan tetap relevan dan kompetitif. 

Kinerja marketing yang optimal memainkan peran krusial dalam memastikan 

keberlanjutan bisnis. Dengan meningkatkan penjualan, membangun loyalitas 

pelanggan, dan mendorong inovasi, perusahaan dapat menciptakan fondasi yang 

kuat untuk pertumbuhan jangka panjang dan keberlanjutan di pasar yang 

kompetitif. 
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2.1.9 Pengaruh Digital Marketing Melalui Kinerja Marketing Terhadap 

Keberlanjutan Bisnis 

Digital marketing merupakan poin yang penting untuk meningkatkan 

marketing performance pada era sekarang ini. Menurut Yasri (2020) menunjukan 

bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara penggunaan digital marketing 

terhadap kinerja bisnis. Hal ini menunjukan bahwa pemanfaat digital marketing 

pada bisnis UKM dapat meningkatkan kinerja bisnis dan mampu melangsungkan 

keberhasilan usaha tersebut. Menurut Djakasaputra et al (2021) pemasaran digital 

memiliki pengaruh signifikan pada kinerja penjualan. Menurut Firdaus dan 

Wafiatun (2023) mengatakan bahwa Performance Marketing memediasi hubungan 

antara Pemasaran Digital terhadap Keberlanjutan Bisnis.  

Sehingga hasil ini menunjukkan bahwa Digital Marketing atau pemasaran 

digital adalah suatu usaha pemasaran dengan menggunakan perangkat yang 

terkoneksi internet dengan berbagai strategi dan media digital yang memiliki tujuan 

agar dapat berkomunikasi dan berinteraksi dengan calon pelanggan melalui jalur 

komunikasi online. Pengusaha tentu menginginkan usaha yang dijalankan 

berkembang dan berkelanjutan. Keberadaan usaha akan bermanfaat jika lingkungan 

usaha mampu menerima keberadaan usaha. Keberlanjutan sendiri diartikan usaha 

yang dijalankan akan terus beroperasi atau berkembang untuk jangka panjang. 

Untuk mencapai hal tersebut dibutuhkan performance marketing. Performance 

marketing merupakan konsep untuk mengukur prestasi pasar suatu produk. Setiap 

perusahaan berkepentingan untuk mengetahui prestasi pasar dari produk – 

produknya, sebagai cermin dari keberhasilan usahanya di dunia persaingan bisnis. 

Performance Marketing dapat memediasi hubungan antara Pemasaran Digital 

terhadap Keberlanjutan Bisnis. Hasil ini menjawab rumusan masalah apakah 

Pemasaran Digital berpengaruh terhadap Keberlanjutan Bisnis dengan Performance 

Marketing sebagai variabel mediasi. 

2.2 Penelitian Terdahulu 

Penlelitianl terdahulu adalah upaya penleliti unltuk menlcari perbanldinlganl danl 

selanljutnlya unltuk menlemukanl inlspirasi baru unltuk penlelitianl selanljutnlya di 

sampinlg itu kajianl terdahulu membanltu penlelitianl dapat memposisikanl penlelitianl 
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serta menlujukkanl orsinlalitas dari penlelitianl, berikut adalah penelitian relevan yang 

digunakan pada tabel 2.1: 

Tabel 2.1 

Penelitian Relevan 

No Peneliti daln 

Judul 

Tujualn Penelitialn Metode Halsil Limitalsi 

1 Malyal Mojalrrald 

ALrdalkalni,  

, ALlirezal ALnsalri, 

,Mohalmmald 

Ralsouli Kial, 

, Seyed ALlirezal 

Mousalvion,  

, Seyedeh 

Om Sallalmeh 

Pourhalshem 

(2024) The 

Effect of the 

ALdoption of E-

Commerce alnd 

Digitall 

Malrketing on the 

Firm alnd 

Sustalinalbility 

Performalnce of 

Compalnies 

Penelitialn ini 

bertujualn untuk 

menyelidiki 

balgalimalnal e-

commerce daln digitall 

malrketing berdalmpalk 

paldal kinerjal daln 

keberlalnjutaln bisnis 

Salmpel sebalnyalk 

144 pesertal yalng 

bekerjal di 

usalhal kecil daln 

menengalh di Iraln. 

Kalmi 

mengalnallisis daltal 

ini menggunalkaln 

Strukturall 

Kualdralt Terkecil 

Palrsiall 

Pemodelaln 

Persalmalaln (PLS-

SEM) 

Temualn kalmi menunjukkaln 

balhwal e-commerce daln 

pemalsalraln digitall memiliki 

pengalruh positif daln signifikaln 

terhaldalp kinerjal perusalhalaln. 

Selalin itu, merekal jugal 

memiliki positif daln 

dalmpalk signifikaln terhaldalp 

keberlalnjutaln. Selalin itu, halsil 

kalmi mengungkalpkaln balhwal 

aldal yalng positif daln signifikaln 

korelalsi alntalral kinerjal 

perusalhalaln daln keberlalnjutaln 

Berbedal 

dalri segi 

objek yalng 

diteliti daln 

halsil  yalng 

diperoleh. 

2 Jialnli Galo , ALbu 

Balkkalr Siddik , 

Salyyed Khalwalr 

ALbbals 

Muhalmmald 

Halmalyun , 

Mohalmmald 

Malsukujjalmaln, 

alnd Syed Shalh 

ALlalm (2023) 

Impalct of E-

Commerce alnd 

Digitall 

Malrketing 

ALdoption on the 

Finalnciall alnd 

Sustalinalbility 

Performalnce of 

MSMEs during 

the 

COVID-19 

Palndemic: ALn 

Empiricall Study 

Tujualn dalri penelitialn 

ini aldallalh untuk 

mengeksploralsi efek 

EC daln plaltform daln 

straltegi DM dallalm 

memfalsilitalsi kinerjal 

keualngaln daln 

keberlalnjutaln 

UMKM 

di tengalh palndemi 

COVID-19 yalng 

menghalncurkaln 

Penelitialn ini 

mengumpulkaln 

daltal dalri 212 

UMKM dalri tigal 

Distrik 

Balnglaldesh. 

Pendekaltaln 

pemodelaln 

persalmalaln 

strukturall kualdralt 

terkecil palrsiall 

(PLS-SEM) 

dilalkukaln, untuk 

menguji model 

yalng 

dihipotesiskaln 

Temualn tersebut 

mengungkalpkaln balhwal e-

commerce memiliki hubungaln 

yalng signifikaln dengaln kinerjal 

keualngaln daln keberlalnjutaln 

UMKM di tengalh palndemi. 

balhwal straltegi pemalsalraln 

digitall berdalmpalk besalr paldal 

keualngaln UMKM performal. 

Nalmun, keterkalitaln alntalral 

straltegi DM daln keberlalnjutaln 

UMKM ditemukaln menjaldi 

tidalk signifikaln. Selalnjutnyal, 

ditemukaln balhwal kinerjal 

keualngaln UMKM yalng 

dimedialsi hubungaln alntalral 

aldopsi e-commerce daln kinerjal 

keberlalnjutalnnyal. 

Berbedal 

dalri segi 

metode 

yalng 

digunalkaln 

aldallalh 

moderalting 

sedalngkaln 

penelitialn 

ini 

menggunalk

aln 

intervening 

3 ALdnaln ALhmed 

Sheikh, Naleem 

ALhmald Ralnal, 

ALneeq Inalm, 

ALrfaln Shalhzald 

& 

Halyalt 

Muhalmmald 

ALwaln (2019) Is 

e-malrketing al 

source of 

sustalinalble 

business 

Penelitialn ini untuk 

mengalnallisis e-

malrketing 

berpengalruh paldal 

kinerjal orgalnisalsi 

yalng berkelalnjutaln. 

Studi ini memberikaln 

empiris bukti untuk 

hubungaln teoritis 

yalng dihipotesiskaln 

dallalm keralngkal 

penelitialn. Secalral 

khusus, itu menyoroti 

peraln medialsi UEM 

daln peraln moderalsi 

Pendekaltaln 

pemodelaln 

persalmalaln 

strukturall kualdralt 

terkecil palrsiall 

(PLS-SEM) 

dilalkukaln, untuk 

menguji model 

yalng di 

hipotesiskaln 

Evolusi kinerjal bisnis yalng 

berkelalnjutaln dallalm kalitalnnyal 

dengaln Integralsi teknologi 

mengungkalpkaln revolusi yalng 

signifikaln tetalpi salyalngnyal 

halnyal diberikaln sedikit 

perhaltialn globall, sehinggal 

memalksal perusalhalaln untuk 

memeriksal kemballi 

pendekaltaln untuk merekal 

pertumbuhaln bisnis. Secalral 

signifikaln, e-malrketing telalh 

dialkui sebalgali yalng muncul 

Berlaltih daln memalinkaln allalt 

straltegis penting untuk 

Berbedal 

dalri segi 

metode 

yalng 

digunalkaln 

aldallalh 

moderalting 

sedalngkaln 

penelitialn 

ini 

menggunalk

aln 

intervening 
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No Peneliti daln 

Judul 

Tujualn Penelitialn Metode Halsil Limitalsi 

performalnce? 

Predicting the 

role of top 

malnalgement 

support with 

valrious 

interalction 

falctors 

TP daln CP dallalm 

hubungaln alntalral 

TMS daln UEM; di 

sisi lalin, ial jugal 

memeriksal peraln 

moderalsi TOP daln 

GS di hubungaln 

alntalral UEM daln SFP 

membalwal penjuall daln pembeli 

ke digitall 

ballei-ballei. Selalin itu, 

penelitialn ini mengalnallisis efek 

moderalsi dalri mitral dalgalng 

(TP) daln tekalnaln persalingaln 

(CP) dallalm hubungaln alntalral 

malnaljemen puncalk dukungaln 

(TMS) daln penggunalaln e-

malrketing (UEM). Selalin itu, 

peraln interalktif 

4 Jialnhual Pei 

(2022)  

ALpproalches 

Towalrd Building 

the Digitall 

Enterprise alnd 

Sustalinalble 

Economic 

Development: 

The Moderalting 

Role of 

Sustalinalbility 

Studi ini berfokus 

paldal mendalpaltkaln 

kemaljualn ekonomi 

melallui peneralpaln 

konsep digitallisalsi. 

Studi ini mengalnallisis 

hubungaln medialsi 

digitall perusalhalaln 

alntalral e-commerce, 

digitallisalsi, daln 

pemalsalraln digitall 

daln dalmpalknyal 

tentalng 

Pembalngunaln 

ekonomi Tiongkok 

salmbil 

pempertimbalngkaln 

keberlalnjutaln sebalgali 

moderalsi valrialbel 

Penelitialn ini 

telalh 

menggunalkaln 

teknik 

pengumpulaln 

daltal primer, daln 

salmpel penelitialn 

ukuraln aldallalh 

400 responden. 

Penelitialn telalh 

menggunalkaln 

peralngkalt lunalk 

SmalrtPLS untuk 

mengukur 

melallui 

bootstralpping daln 

allgoritmal 

Studi ini telalh menemukaln 

signifikaln Medialsi positif 

perusalhalaln digitall daln 

moderalsi keberlalnjutaln alntalr 

digitall pembalngunaln 

perusalhalaln daln ekonomi. Studi 

ini menunjukkaln teoritis daln 

pralktis implikalsi terhaldalp 

stalbilitals politik, pembualt 

kebijalkaln, daln perspektif 

peneliti 

Berbedal 

dalri segi 

metode 

yalng 

digunalkaln 

aldallalh 

moderalting 

sedalngkaln 

penelitialn 

ini 

menggunalk

aln 

intervening 

5 Yogesh K. 

Dwivedi , Elviral 

Ismalgiloval , D. 

Lalurie Hughes , 

et alll (2021) 

Setting the future 

of digitall alnd 

sociall medial 

malrketing 

resealrch: 

Perspectives alnd 

resealrch 

propositions 

Balgialn yalng tersisal 

dalri alrtikel ini disusun 

sebalgali berikut. 

Balgialn 2 menyaljikaln 

galmbalraln umum 

perdebaltaln salalt ini 

daln temal keseluruhaln 

dallalm literaltur salalt 

ini. Balgialn 3 

menyaljikaln 

perspektif berbalgali 

alhli tentalng 

pemalsalraln digitall 

daln medial sosiall. 

Balgialn 4 

menyimpulkaln 

malkallalh yalng 

membalhals 

keterbaltalsaln daln alralh 

penelitialn di malsal 

depaln 

Teknik 

pengalmbilaln 

salmpel dilalkukaln 

dengaln calral 

ralndom salmpling. 

Ukuraln salmpel 

paldal penelitialn 

ini sebesalr 100 

salmpel yalng 

dialnallisis dengaln 

kuallitaltif 

Penggunalaln internet daln medial 

sosiall telalh mengubalh perilalku 

konsumen daln calral perusalhalaln 

menjallalnkaln bisnis merekal. 

Pemalsalraln sosiall daln digitall 

menalwalrkaln pelualng 

signifikaln balgi orgalnisalsi 

melallui bialyal yalng lebih 

rendalh, peningkaltaln kesaldalraln 

merek, daln peningkaltaln 

penjuallaln. Nalmun, aldal 

talntalngaln yalng signifikaln dalri 

negaltive dalri mulut ke mulut 

elektronik sertal kehaldiraln 

merek online yalng 

menggalnggu daln 

menjengkelkaln 

Berbedal 

dengaln allalt 

alnallisis 

halnyal 

menggunalk

aln alnallisis 

deksriptif 

kuallitaltif 

6 Ketut Gunalwaln 

(2024) ALnallisis 

Pengalruh 

Pengallalmaln 

Usalhal, Digitall 

Malrketing Daln 

ALkses 

Permodallaln 

Terhaldalp 

Kinerjal Ukm 

(Studi paldal 

UKM di 

Kalbupalten 

Buleleng Balli). 

Untuk menentukaln 

berbalgali falktor yalng 

mempengalruhi 

kinerjal UKM daln 

palling balnyalk 

falktor pengalruh 

dominaln 

Salmpel penelitialn 

ini sebalnyalk 101 

responden 

sebalgali pelalku 

usalhal. Daltal 

dialnallisis dengaln 

alnallisis Regresi 

daln 

ALnallisis dominaln 

Halsil alnallisis menunjukkaln 

balhwal ALdal pengalruh 

Pengallalmaln Pelalku Usalhal 

terhaldalp Kinerjal UKM; . ALdal 

pengalruh Pemalsalraln Digitall 

paldal Kinerjal UKM; ALdal 

pengalruh ALkses ke Modall paldal 

Kinerjal UKM; Secalral 

bersalmalaln, tigal independent 

valrialbel memiliki pengalruh 

positif daln signifikaln terhaldalp 

Kinerjal UKM; ALkses hinggal 

valrialbel modall aldallalh falktor 

yalng palling berpengalruh paldal 

Kinerjal UKM 

Berbedal 

dengaln 

metode 

halnyal 

menggunalk

aln regresi 

linier 

bergalndal, 
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No Peneliti daln 

Judul 

Tujualn Penelitialn Metode Halsil Limitalsi 

7. Sutrisno, 

Emmiral Ifalt, 

Fierdal LSP, 

Muhalmmald 

Faltihul Imaln, M. 

Jalinul ALrifin, 

Imeldal Dialn 

Ralhmalwalti 

(2024) Peraln 

Pemalsalraln 

Digitall daln E-

Commerce 

terhaldalp 

Performalnce 

Malrketing paldal 

Usalhal oleh-oleh 

Khals Sidoalrjo 

Untuk mengetalhui 

daln mengalnallisis 

pengalruh Pemalsalraln 

Digitall terhaldalp 

Performalnce 

Malrketing, pengalruh 

E-Commerce 

terhaldalp 

Performalnce 

Malrketing, sertal 

pengalruh Pemalsalraln 

Digitall daln E-

Commerce secalral 

bersalmal-salmal 

terhaldalp 

Performalnce 

Malrketing 

Studi kualntitaltif 

ini menggunalkaln 

teknik alnallisis 

daln softwalre 

SmalrtPLS 4.0 

paldal 100 pelalku 

usalhal oleholeh 

khals di Kotal 

Sidoalrjo 

Halsil penelitialn memalpalrkaln 

balhwal Pemalsalraln digitall daln 

plaltform ecommerce online 

shop memiliki peraln penting 

untuk memperluals jalngkalualn 

pemalsalraln daln meningkaltkaln 

penjuallaln oleh-oleh Sidoalrjo. 

Pemalsalraln digitall berpengalruh 

positif terhaldalp Performalnce 

Malrketing, E-commerce 

berpengalruh positif terhaldalp 

Performalnce Malrketing, 

Pemalsalraln Digitall daln E-

Commerce berpengalruh secalral 

bersalmal-salmal tehaldalp 

Performalnce Malrketing. 

Berbedal 

dengaln 

model yalng 

dialnallisis 

halnyal 

melihalt 

pengalruh 

secalral 

lalngsung 

talnpal aldal 

valrialble 

peralntalral. 

8. ALdnaln Halsaln 

(2023) Pengalruh 

Kalpalsitals 

Digitall 

Malrketing 

Terhaldalp 

Orientalsi 

Kewiralusalhalaln 

daln Kinerjal 

Pemalsalraln 

UMKM 

Untuk mengalnallisis 

kalpalbilitals digitall 

malrketing daln alset 

digitall malrketing 

terhaldalo kinerjal 

pemalsalraln melallui 

orientalsi 

kewiralusalhalaln 

Teknil salmpel  

dallalm penelitialn 

ini aldallalh 121 

salmpel UMKM. 

Teknik alnallisis 

yalng digunalkaln 

aldallalh palth 

alnallysis dengaln 

balntualn softwalre 

SmalrtPLS 3.0. 

Halsil penelitialn menunjukkaln 

paldal pengalruh secalral lalngsung 

(direct effect), kalpalbilitals 

digitall malrketing berpengalruh 

positif daln signifikaln terhaldalp 

orientalsi kewiralusalhalaln, 

sedalngkaln ALset digitall 

malrketing tidalk berpengalruh 

terhaldalp orientalsi 

kewiralusalhalaln. Paldal pengalruh 

secalral tidalk lalngsung (indirect 

effect), kalpalbilitals digitall 

malrketing melallui orientalsi 

kewiralusalhalaln sebalgali 

valrialbel intervening 

berpengalruh secalral positif daln 

signifikaln terhaldalp kinerjal 

pemalsalraln UMKM, sedalngkaln 

alset digitall malrketing melallui 

orientalsi kewiralusalhalaln 

sebalgali valrialbel intervening 

tidalk berpengalruh terhaldalp 

kinerjal pemalsalraln. 

Berbedal 

dengaln 

valrialble 

yalng 

digunalkaln 

yalitu 

kalpalbilitals 

digitall 

malrketing 

daln alset 

digitall sertal 

aldalngal 

orientalsi 

wiralusalhalal

n 

9. Veronical 

Lusialnty, 

Rojualnialh 

(2023) E-

Commerce 

ALdoption daln 

Digitall 

Malrketing 

ALdoption 

terhaldalp 

Sustalinalbility 

melallui 

Competitive 

ALdvalntalge paldal 

UMKM 

Malkalnaln daln 

Minumaln DKI 

Jalkalrtal 

untuk membuktikaln 

pengalruh lalngsung 

aldopsi e-commerce 

daln digitall malrketing 

terhaldalp competitive 

aldvalntalge, daln 

pengalruh lalngsung 

aldopsi e-commerce, 

digitall malrketing, daln 

competitive 

aldvalntalge terhaldalp 

sustalinalbility. sertal 

pengalruh tidalk 

lalngsung aldopsi e-

commerce daln digitall 

malrketing terhaldalp 

sustalinalbility melallui 

competitive 

aldvalntalge yalng 

ditujukaln kepaldal 

UMKM 

Salmpel sebalnyalk 

165 

menggunalkaln 

teknik purposive 

salmpling dengaln 

responden 

UMKM malkalnaln 

daln minumaln 

yalng 

menggunalkaln e-

commerce daln 

digitall malrketing 

beraldal di wilalyalh 

DKI Jalkalrtal. 

Pengolalhaln daltal 

menggunalkaln 

SEM-PLS 

Halsil alnallisis menunjukkaln 

balhwal penggunalaln e-

commerce tidalk mempengalruhi 

competitive aldvalntalge daln 

sustalinalbility paldal UMKM 

malkalnaln daln minumaln, 

penggunalaln e-commerce paldal 

usalhal jugal tidalk 

mempengalruhi sustalinalbility 

usalhal wallalupun melallui 

competitive aldvalntalge. 

penggunalaln digitall malrketing 

memiliki pengalruh lalngsung 

terhaldalp competitive 

aldvalntalge sualtu usalhal, tetalpi 

tidalk memiliki pengalruh 

lalngsung terhaldalp 

sustalinalbility usalhal, melalinkaln 

penggunalaln digitall malrketing 

memiliki pengalruh secalral tidalk 

lalngsung jikal melallui 

competitive aldvalntalge. 

competitive aldvalntalge 

memiliki pengalruh terhaldalp 

sustalinalbility sualtu usalhal. 

Berbedal 

dengaln 

metode 

halnyal 

menggunalk

aln regresi 

linier 

bergalndal, 

sertal 

jumlalh 

salmpel 

kuralng dalri 

100. 
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No Peneliti daln 

Judul 

Tujualn Penelitialn Metode Halsil Limitalsi 

10. Muhalmmald 

Ralzie Effendi, 

Rusydi 

ALbubalkalr, 

Nalufall Balchri 

(2022) 

Pemalsalraln 

digitall daln 

kinerjal umkm: 

dalpaltkalh inovalsi 

produk menjaldi 

valrialbel 

medialsi? 

Penelitialn ini 

mengkalji pengalruh 

pemalsalraln digitall 

terhaldalp pemalsalraln 

kinerjal, daln 

memeriksal efek 

medialsi dalri inovalsi 

produk 

valrialbel. 

Salmpel dallalm 

penelitialn ini 

aldallalh 160 

pengusalhal UKM 

bisnis di Kotal 

Lhokseumalwe 

yalng berfokus 

paldal bidalng 

falshion. ALlalt 

alnallisis yalng 

digunalkaln aldallalh 

alnallisis jallur 

menggunalkaln 

SEM (Structurall 

Pemodelaln 

Persalmalaln) 

dengaln ALMOS 

Halsilnyal menunjukkaln balhwal 

digitall pemalsalraln memiliki 

efek positif daln signifikaln paldal 

pemalsalraln kinerjal daln inovalsi 

produk yalng dimedialsi alntalral 

digitall 

valrialbel pemalsalraln daln kinerjal 

pemalsalraln. Itu tersiralt dallalm 

memperkalyal pengetalhualn daln 

teori tentalng Usalhal Kecil 

performal 

Berbedal 

dengaln allalt 

alnallisis 

menggunalk

aln alplikalsi 

ALMOS. 

11 ALchmald Kalutsalr 

(2022) Digitall 

Malrketing Daln 

Digitall Finalnce 

ALpalkalh Menjaldi 

Falktor 

Berkembalngnyal 

UMKM Di 

Suralbalyal? 

Untuk mengalnallisis 

pengalruh digitall 

malrketing daln digitall 

finalnce terhaldalp 

keberlalnjutaln 

UMKM. 

Teknik 

pengalmbilaln 

salmpel dilalkukaln 

dengaln calral 

ralndom salmpling. 

Ukuraln salmpel 

paldal penelitialn 

ini sebesalr 100 

salmpel yalng 

dialnallisis dengaln 

regresi bergalndal 

Halsil penelitialn menunjukkaln 

balhwal digitall malrketing daln 

digitall finalnce salmal-salmal 

memiliki pengalruh signifikaln 

positif 

Penelitialn 

ini halnyal 

menggunalk

aln allalt 

alnallisis 

regresi 

linier 

bergalndal 

12 Komalng Yunital 

Shalkpuytri, Ni 

Putu Widhial 

Ralhalyu (2024) 

Entrepreneuriall 

E-Commerce 

Malrketing To 

Improve The 

Performalnce Of 

Micro, Smalll, 

ALnd Medium 

Enterprises 

(Msmes) In 

Balndalr 

Lalmpung City 

Untuk mengalnallisis 

secalral empiris 

balgalimalnal digitall 

pemalsalraln 

memengalruhi modall 

intelektuall, kuallitals 

yalng diralsalkaln, daln 

kinerjal UMKM 

secalral keseluruhaln. 

Selalin itu, ini 

mengeksploralsi 

dalmpalk modall 

intelektuall daln 

kuallitals yalng 

diralsalkaln UMKM 

terhaldalp performal. 

Teknik 

pengalmbilaln 

salmpel 

melibaltkaln 

cluster multi-

stalge purposive 

pengalmbilaln 

salmpel, memilih 

366 responden 

untuk 

pengumpulaln 

daltal melallui 

kuesioner online 

menggunalkaln 

Skallal Likert. 

ALnallisis 

dilalkukaln dengaln 

menggunalkaln 

Smalrt PLS 

Halsil penelitialn menunjukkaln 

balhwal digitall pemalsalraln 

secalral signifikaln daln positif 

mempengalruhi modall 

intelektuall, kuallitals yalng 

diralsalkaln, daln kinerjal UMKM 

secalral keseluruhaln. 

Selalnjutnyal, balik modall 

intelektuall malupun persepsi 

kuallitals menunjukkaln 

pengalruh positif daln signifikaln 

terhaldalp kinerjal UMKM 

Berbedal 

dengaln 

model yalng 

dialnallisis 

halnyal 

melihalt 

pengalruh 

secalral 

lalngsung 

talnpal aldal 

valrialble 

peralntalral. 

13 Rizall Muttalqin,  

Haldialh Fitriyalh 

(2022) 

Determinalnts of 

SME’s Business 

Performalnce: 

The Role of 

Digitall 

Malrketing alnd 

Online Consumer 

Behalvior 

[Penentu Kinerjal 

Bisnis UKM: 

Peraln Pemalsalraln 

Digitall daln 

untuk menjelalskaln 

implementalsi Digitall 

Malrketing daln 

perilalku konsumen 

online terhaldalp 

kinerjal bisnis 

UMKM. Penelitialn 

ini dilalkukaln paldal 

UMKM di Suralbalyal 

Teknik 

pengalmbilaln 

Salmpel yalng 

digunalkaln aldallalh 

169 UMKM 

dengaln 

pendekaltaln 

purposive 

salmpling yalitu 

UMKM yalng 

sudalh 

menggunalkaln 

Digitall 

Malrketing. ALlalt 

alnallisis yalng 

Halsil penelitialn menunjukkaln 

balhwal pemalsalraln digitall 

berpengalruh signifikaln 

terhaldalp perilalku konsumen 

online, pemalsalraln digitall 

berpengalruh signifikaln 

terhaldalp kinerjal bisnis, daln 

perilalku konsumen online 

berpengalruh signifikaln 

terhaldalp kinerjal bisnis jugal 

perilalku konsumen online 

memedialsi hubungaln 

pemalsalraln digitall terhaldalp 

kinerjal bisnis UMKM 

Berbedal 

dalri segi 

valrialble 

aldalnyal 

perilalku 

konsumen 

online yalng 

di gunalkaln. 
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No Peneliti daln 

Judul 

Tujualn Penelitialn Metode Halsil Limitalsi 

Perilalku 

Pelalnggaln 

Online] 

digunalkaln aldallalh 

SmalrtPLS 

14 Lalmidi, Malrjalm 

Desmal 

Ralhaldhini 

(2021) The 

Effect of Digitall 

Malrketing alnd 

Finalnciall 

Inclusion on 

Business 

Sustalinalbility 

through 

Malrketing 

Performalnce 

Culinalry Msme’s 

in Suralkalrtal 

untuk mengalnallisis 

pengalruh digitall 

malrketing daln inklusi 

keualngaln terhaldalp 

keberlalnjutaln bisnis 

melallui kinerjal 

pemalsalraln 

Teknik 

pengalmbilaln 

salmpel teknik 

yalng digunalkaln 

purposive 

salmpling, 

UMKM kuliner 

sebalnyalk 75 

responden.  

ALnallisis daltal 

menggunalkaln 

Structurall 

Equaltion Model 

(SEM) dengaln 

Palrtiall Lealst 

Kotalk (PLS). 

Halsil penelitialn ini 

menunjukkaln balhwal 

pemalsalraln digitall daln inklusi 

keualngaln berpengalruh 

terhaldalp keberlalnjutaln bisnis 

melallui kinerjal pemalsalraln. 

Digitall malrketing daln inklusi 

keualngaln membalntu UMKM 

untuk mempromosikaln daln 

memalsalrkaln produk daln 

malmpu memperluals palsalr 

yalng sebelumnyal terbaltals, 

sehinggal UMKM dalpalt 

bertalhaln di malsal palndemi daln 

dalpalt meningkaltkaln 

pertumbuhaln palsalr di 

mendorong proses pemulihaln 

ekonomi nalsionall 

Berbedal 

dalri segi 

valrialble 

aldalnyal 

inklusi 

keualngaln 

yalng di 

gunalkaln. 

15 Firdalus Putral 

Walrdalnal, 

Walfialtun 

Mukhalromalh 

(2023) Pengalruh 

Pemalsalraln 

Digitall daln E-

Commerce 

terhaldalp 

Performalnce 

Malrketing daln 

Keberlalnjutaln 

Bisnis Paldal 

Usalhal Oleh-Oleh 

Khals Kotal Solo 

Penelitialn ini 

bertujualn untuk 

mengalnallisis 

pemalsalraln digitall 

daln e- ecommerce 

terhaldalp 

Performalnce 

malrketing daln 

keberlalnjutaln bisnis 

paldal usalhal oleh-oleh 

khals kotal Solo 

Populalsi daln 

salmpel penelitialn 

ini aldallalh aldallalh 

palral pelalku UKM 

yalng memiliki 

usalhal dibidalng 

oleh-oleh khals 

Kotal Solo 

sebalnyalk 100 

responden. allalt 

alnallisis Palrtiall 

Lealst Squalre 

(PLS) 

Halsil penelitialn menunjukkaln 

balhwal E-commerce 

berpengalruh positif terhaldalp 

Keberlalnjutaln bisnis, 

Pemalsalraln digitall berpengalruh 

positif terhaldalp Keberlalnjutaln 

bisnis, Performalnce malrketing 

berpengalruh positif terhaldalp 

Keberlalnjutaln bisnis, E-

commerce berpengalruh positif 

terhaldalp Performalnce 

malrketing, Pemalsalraln digitall 

berpengalruh positif terhaldalp 

Performalnce malrketing, 

Performalnce malrketing 

memedialsi pengalruh E-

commerce terhaldalp 

Keberlalnjutaln bisnis, 

Performalnce malrketing 

memedialsi pengalruh 

Pemalsalraln digitall terhaldalp 

Keberlalnjutaln bisnis. 

Berbedal 

dengaln 

valrialble 

lalten yalng 

digunalkaln 

untuk 

mengukur 

secalral 

medial, 

sedalngkaln 

salyal secalral 

intervening 

 

2.3 Kerangka Pemikiran 

Ketatnya persaingan di dunia usaha secara langsung maupun tidak langsung 

mempengaruhi kinerja organisasi perusahaan. Perubahan yang begitu cepat 

sekarang ini, baik dalam teknologi, kebutuhan pelanggan serta menjamurnya pasar 
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yang lebih modern menjadikan permasalahan yang sangat serius bagi para pelaku 

usaha UMKM di Kabupaten Merangin. Salah satu cara agar dapat menang dalam 

persaingan, para pelaku usaha UMKM tidak harus memfokuskan pada kualitas 

produk saja, tetapi juga menerapkan strategi yang lebih efektif dengan menerapkan 

pemasaran berbasis digital dalam memahami pasar pada platform digital e-

commerce yang berdampak baik terhadap kinerja pemasaran dan untuk 

keberlanjutan bisnis. Maka dapat disimpulkan kerangka pemikiran yang dapat di 

simpulkan sebagai berikut. 

 

 

 

 

Gambar 2.2 

Kerangka Pikir 

2.4 Hipotesis Penelitian 

 Berdasarkan kerangka pemikiran tersebut diatas hipotesis yang diajukan 

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Diduga pemasaran berbasis digital marketing berpengaruh signifikan 

terhadap kinerja marketing pada usaha oleh – oleh khas Kabupaten 

Merangin. 

2. Diduga pemasaran berbasis digital marketing berpengaruh signifikan 

terhadap keberlanjutan bisnis pada usaha oleh – oleh khas Kabupaten 

Merangin. 

3. Diduga kinerja marketing berpengaruh signifikan terhadap keberlanjutan 

bisnis pada usaha oleh – oleh khas Kabupaten Merangin. 

4. Diduga pemasaran berbasis digital marketing berpengaruh signifikan 

terhadap keberlanjutan bisnis melalui kinerja marketing sebagai variabel 

intervening pada usaha oleh – oleh khas Kabupaten Merangin. 
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