
ISSN: 2614-6754 (print)          
ISSN: 2614-3097(online) 

Halaman 54-63 
Volume 9 Nomor 1 Tahun 2025 

 

  

 Jurnal Pendidikan Tambusai 54 

 

Strategi Peningkatan Kinerja Pemasaran UMKM melalui Media Sosial, 
Inovasi Produk, Orientasi Kewirausahaan, dan Pengembangan SDM 

 

Ella Anastasya Sinambela1, Didit Darmawan2 
1,2 Manajemen, Universitas Sunan Giri Surabaya  

e-mail: easinambela@gmail.com 
 

Abstrak 

 
UMKM telah terbukti memberikan kontribusi pada perkembangan ekonomi. Namun 
keberlangsungan UMKM hanya pada taraf mempertahankan usaha. Untuk itu keberlangsungan 
UMKM menjadi salah satu bagian penting yang perlu diperhatikan. Penelitian ini bertujuan untuk 
mengetahui pengaruh yang ditimbulkan oleh pemasaran media sosial, inovasi produk, orientasi 
kewirausahaan, dan pengembangan SDM terhadap kinerja pemasaran UMKM. Sampel penelitian 
ini 138 responden yang merupakan pelaku UMKM di Surabaya dan Sidoarjo. Analisis yang 
digunakan merupakan analisis regresi linear berganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
pemasaran media sosial memberikan pengaruh signifikan pada kinerja pemasaran. Selanjutnya 
untuk inovasi produk juga telah terbukti berpengaruh signifikan untuk kinerja pemasaran. Selain itu 
kinerja pemasaran juga dipengaruhi signifikan oleh orientasi kewirausahaan. Kinerja pemasaran 
juga terbukti dipengaruhi oleh pengembangan SDM. 
 
Kata kunci: Pemasaran Sosial Media, Inovasi Produk, Orientasi Kewirausahaan, Pengembangan 

SDM, Kinerja Pemasaran. 
 

Abstract 
 

MSMEs have been proven to contribute to economic development. However, the sustainability of 
MSMEs is only at the level of maintaining a business. For this reason, the sustainability of MSMEs 
is an important part that needs to be considered. This study aims to determine the effect caused by 
social media marketing, product innovation, entrepreneurial orientation, and HR development on 
MSME marketing performance. The sample of this study was 138 respondents who are MSME 
players in Surabaya and Sidoarjo. The analysis used is multiple linear regression analysis. The 
results showed that social media marketing had a significant effect on marketing performance. 
Furthermore, product innovation has also been shown to have a significant effect on marketing 
performance. Marketing performance is also significantly influenced by entrepreneurial orientation. 
Marketing performance is also proven to be influenced by HR development.  
 
Keywords : Social Media Marketing, Product Innovation, Entrepreneurial Orientation, Human 

Resource Development, Marketing Performance. 
 
PENDAHULUAN 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) telah lama menjadi pilar penting dalam 
perekonomian banyak negara di dunia. UMKM memberikan kontribusi signifikan terhadap 
perkembangan ekonomi, baik di negara berkembang maupun negara maju dan mendukung 
stabilitas ekonomi dan menciptakan lapangan kerja. Di Indonesia, dengan adanya kebijakan 
pemerintah yang mendukung, UMKM telah mengalami perkembangan yang cukup pesat, 
meskipun masih menghadapi berbagai tantangan. Namun, untuk mencapai potensi penuh dari 
sektor ini, diperlukan perhatian dan strategi yang lebih intensif untuk mendukung UMKM. Upaya ini 
penting agar UMKM dapat bersaing di pasar global (Sinambela et al., 2022). Dengan demikian, 

pengembangan UMKM menjadi suatu keharusan untuk meningkatkan daya saing dan ketahanan 
ekonomi nasional di tengah dinamika pergeseran ekonomi global (Ernawati et al., 2022). Penelitian 
sebelumnya telah menunjukkan manfaat UMKM bagi perkembangan ekonomi di suatu negara 
(Ebitu, 2016). Tidak hanya berlaku bagi negara berkembang, negara maju seperti negara di Eropa 
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juga menunjukkan manfaat UMKM untuk tingkat ekonomi negara. Di Indonesia sendiri, 
perkembangan UMKM sudah cukup membaik. Peran dari pemerintah juga dapat dirasakan 
dengan mengeluarkan kebijakan agar UMKM dapat terus berkembang.  

Pada kegiatan UMKM, pelaku UMKM lebih fokus untuk mempertahankan usaha. Sedikit 
pelaku UMKM yang menunjukkan keinginannya untuk mengembangkan usahanya. Terlebih lagi 
untuk meningkatkan usaha pada sektor pemasaran. Sedikit pelaku UMKM yang memiliki perhatian 
kepada kinerja pemasaran. Padahal, kinerja pemasaran dapat digunakan untuk mengukur kinerja 
usaha tersebut. Terlebih lagi dengan adanya tututan persaingan yang dapat menekan kinerja 
pemasaran UMKM. Pelaku UMKM diharapkan untuk dapat menigkatkan kinerja pemasaran untuk 
dapat bertahan serta mengembangkan usahanya.  

Kinerja pemasaran dapat dijelaskan sebagai kemampuan perusahaan untuk dapat 
memasarkan produknya pada konsumen (Wang & Chang, 2013). Peningkatan kinerja pemasaran 
dapat menjadi tolak ukur keberhasilan usaha. Kinerja pemasaran memiliki peran krusial untuk 
memenangkan pencapaian UMKM melalui keseluruhan proses pemasaran. 

Peningkatan kinerja pemasaran dapat dilakukan dengan peningkatan pemasaran media 
sosial (Chanthinok et al., 2015; Kabiraj & Joghee, 2023). Kimani (2014) berpendapat bahwa 
pemasaran media sosial melibatkan penempatan iklan atau konten pada platform media sosial. 
Sinambela (2024) menjelaskan adanya peningkatan perilaku pembelian secara online. 
Penggunaan pemasaran media sosial dapat menjadi salah satu pembaruan pada pelaku UMKM 
(Park & Oh, 2012). Selain itu, pemasaran melalui media sosial memberikan kemudahan bagi para 
pelaku UMKM saat memperkenalkan produk (Bansal et al., 2014). Peningkatan pengguna internet 
dan maraknya penggunaan media sosial menjadi faktor pendukung dari keberhasilan pemasaraan 
sebuah usaha (Kenechukwu et al., 2012). Selain itu, kinerja pemasaran juga dipengaruhi oleh 
inovasi produk (O’Cass  & Sok, 2013; Aksoy, 2017; Nurjaya et al., 2021).  

Sebuah inovasi sangat dibutuhkan di era persaingan seperti saat ini (Stock & Zacharias, 
2010). Verhees et al. (2010) menjelaskan bahwa inovasi sebuah produk menjadi salah satu akibat 
dari peningkatan kinerja, karena dengan peningkatan sektor inovasi pada produk akan 
memberikan gambaran kesuksesan di masa yang akan datang. Lee (2010) mempertegas bahwa 
untuk peningkatan kinerja dibutuhkan inovasi produk. Lages et al. (2009) menjelaskan bahwa 
dengan memiliki inovasi produk maka akan menarik konsumen dan memberikan keuntungan bagi 
perusahaan.  

Kinerja pemasaran pada UMKM juga dapat ditingkatakn dengan peningkatan orientasi 
kewirausahaan (Linton dan Kask, 2017; Heng & Afifah, 2020; Solano et al., 2018). Baker dan 
Sinkula (2009) menjelaskan bahwa orientasi kewirausahaan memberikan dampak positif bagi 
perusahaan. Orientasi kewirausahaan meningkatkan kinerja organisasi di berbagai bidang dengan 
meningkatkan perolehan dan koordinasi pengetahuan (Kreiser, 2011). Orientasi kewirausahaan 
tercermin dalam budaya organisasi dan bagaimana bisnis mengimplementasikan rencananya 
(Lumpkin & Dess, 2005), dan dianggap sebagai faktor kunci untuk mencapai kinerja yang lebih 
baik dengan mengidentifikasi dan mengembangkan solusi yang lebih baik sebelum pesaing, 
beradaptasi dengan perubahan lingkungan dan pasar, dan melemahkan kemampuan pesaing 
untuk bersaing dan menanggapi tindakan di masa mendatang (Hughes dan Morgan, 2007). Selaim 
itu, kinerja pemasaran juga dipengaruhi oleh pengembangan SDM.  

Temuan penelitian Alnor et al. (2024) menunjukkan bahwa kemampuan pengembangan 

manusia secara signifikan memengaruhi kinerja organisasi, termasuk aspek pemasaran. Pada 
UMKM, pengembangan SDM berperan penting meningkatkan kinerja pemasaran karena sumber 
daya manusia yang kompeten mampu mengimplementasikan strategi pemasaran secara efektif. 
Investasi pada pelatihan dan pengembangan SDM, terutama yang diselaraskan dengan 
peningkatan kapabilitas organisasi secara keseluruhan, dapat menciptakan sinergi yang 
mendorong produktivitas dan inovasi. Bagi UMKM, hal ini berarti tenaga kerja yang terlatih mampu 
merancang kampanye pemasaran yang lebih kreatif dan relevan, dan dapat beradaptasi dengan 
dinamika pasar yang berubah dengan cepat. 

Surabaya dan Sidoarjo, sebagai wilayah yang saling berdekatan, memiliki jumlah Usaha 
Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) yang cukup tinggi. Kondisi ini memerlukan perhatian khusus 
untuk memastikan keberlangsungan dan perkembangan sektor UMKM di kedua daerah tersebut. 
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Salah satu strategi yang dapat diimplementasikan untuk mendukung pengembangan usaha adalah 
peningkatan kinerja pemasaran. Kinerja pemasaran memiliki peran krusial dalam keberhasilan 
UMKM, meskipun sering kali aspek ini terabaikan. 

Pada kondisi persaingan yang semakin ketat, penting bagi pelaku UMKM untuk 
meningkatkan fokus mereka terhadap kinerja pemasaran. Hal ini akan meningkatkan kesadaran 
akan tantangan yang ada, dan berpotensi membuka peluang baru bagi pertumbuhan usaha. Oleh 
karena itu, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh pemasaran media sosial, inovasi 
produk, orientasi kewirausahaan, dan pengembangan SDM terhadap kinerja pemasaran UMKM. 
Dengan demikian, hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan yang berguna 
bagi pelaku UMKM untuk mengembangkan strategi yang lebih efektif untuk bersaing di pasar.  

 
METODE 

Populasi penelitian kuantitatif ini merupakan pelaku UMKM yang berdomisili di Surabaya 
dan Sidoarjo. Peneliti menggunakan 138 pelaku UMKM sebagai sampel penelitian. Penelitian ini 
menggunakan empat variabel bebas yaitu pemasaran media sosial (X1), inovasi produk (X2), 
orientasi kewirausahaan (X3), dan pengembangan SDM (X4). Untuk variabel terikat, peneliti 
menggunakan (Y).  

Pemasaran media sosial (X1) merupakan jenis pemasaran digital yang memanfaatkan 
jaringan sosial, blog pemasaran, dan komunitas online (Bija & Balas, 2014). Untuk mengukur X1, 
peneliti menggunakan indikator yang dijelaskan oleh  Tarsakoo dan Charoensukmongkol (2020), 
yaitu: 1) kemampuan komunikasi sosial; 2) perencanaan; dan 3) implementasi.  

Tung (2012) menjelaskan bahwa inovasi produk merupakan pengenalan produk baru yang 
memiliki teknologi yang berbeda serta lebih unggul daripada produk yang diperkenalkan 
sebelumnya. Untuk mengukur X2, peneliti menggunakan indikator yang disajikan oleh Lukas dan 
Ferrel (2000), yaitu: 1) Perkembangan sebuah produk; 2) produk yang melebihi pesaing; 3) 
kredibilitas produk baru. 

Orientasi kewirausahaan merupakan orientasi strategis yang dapat dipilih oleh UMKM, 
sehingga mampu memiliki fokus pengembangan usaha agar usahanya lebih tepat sasaran dan 
terarah (Núñez-Pomar et al., 2016). Untuk mengukur orientasi kewirausahaan, peneliti 
menggunakan indikator dari Jogaratnam (2017) yaitu: aktif menciptakan peluang pasar; 2) 
antisipasi perubahan tren; 3) insiatif untuk resiko; 4) berkomitmen penerapan teknologi baru; 5) 
selalu berinovasi. 

Menurut Clark dan Amber (2001) kinerja pemasaran merupakan ukuran keberhasilan yang 
dapat dicapai oleh suatu perusahaan untuk memasarkan produknya dipasaran. Peneliti 
menggunakan indikator dari Morgan (2012) untuk mengukur kinerja pemasaran, 1) Nilai penjualan; 
2) Pertumbuhan penjualan; 3) pangsa pasar. 

Menurut Hamlin dan Stewart (2011) pengembangan SDM merupakan roses yang terjadi di 
lingkungan tempat kerja dan dirancang untuk mempromosikan pembelajaran individu dan 
kelompok dalam konteks tugas, pekerjaan, dan karier. Pengukuran pengembangan SDM 
menggunakan indikator Jiménez-Jiménez  dan Sanz-Valle (2011), yaitu 1) pelatihan; 2) 
pendidikan; dan 3) pengembangan skill.  

Seluruh indikator akan disajikan dalam bentuk pernyataan pada kuesioner. Kuesioner akan 
disebar kepada pelaku UMKM yang memiliki akun jual beli pada e-commerce. Data hasil kuesioner 
akan diuji agar hasil penelitian dapat dipercaya menggunakan uji validitas dan uji reliabilitas. 
Selanjutnya akan diuji menggunakan uji asumsi klasik. Untuk pengujian selanjutnya, peneliti akan 
menggunakan teknik analisis regresi linear berganda. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

Sampel penelitian merupakan pelaku UMKM yang berada di Surabaya dan Sidoarjo. 
Berdasarkan data responden, peneliti mendapatkan informasi bahwa sampel yang berdomisili di 
Surabaya berjumlah sama dengan sampel di Sidoarjo yaitu 69 UMKM untuk masing-masing 
wilayah. Data responden menunjukkan bahwa 38% responden penelitian merupakan lulusan 
SMA/SMK sedangkan 52% responden merupakan lulusan S1. Data penelitian juga menunjukkan 
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bahwa 56% responden adalah perempuan dan 44 % responden adalah laki-laki. Rata-rata 
responden telah memiliki usaha lebih dari 5 tahun. 

Data yang diperoleh pada penelitian ini diuji menggunakan uji validitas terlebih dahulu. 
Penelitian ini menggunakan batas nilai lebih besar 0,3 pada Corrected item untuk menentukan 
hasil uji. Berdasarkan hasil analisis data, sebanyak enam pernyataan yang mengiterpretasikan 
indikator pemasaran sosial media memperoleh nilai melebihi 0,3. Hasil yang sama juga didapatkan 
dari analisis semua pernyataan untuk inovasi produk. Hasil untuk 10 pernyataan yang mewakili 
orientasi kewirausahaan memperoleh nilai melebihi 0,3. Selanjutnya nilai untuk seluruh pernyataan 
yang mencerminkan pengembangan SDM melebihi nilai 0,3. Variabel kinerja pemasaran 
dijelaskan dengan enam pernyataan yang uji validitasnya menunjukkan nilai melebihi 0,3. Dengan 
demikian, seluruh data penelitian dinyatakan valid.  

Selanjutnya data diolah kembali dengan uji reliabilitas. Dasar penilaian untuk uji ini 
menggunakan nilai cronbach alpha dengan batas nilai melebihi 0,6. Hasil penelitian menunjukkan 
pemasaran sosial media memperoleh nilai 0,734. Selanjutnya inovasi produk menunjukkan nilai 
0,768. Untuk orientasi kewirausahaan diketahui memperoleh nilai 0.744. Nilai Cronbach alpha 

pengembangan SDM diperoleh 0.752. Selanjutnya untuk nilai cronbach alpha untuk kinerja 
pemasaran adalah 0,748. Dengan demikian data penelitian yang didapatkan dapat dinyatakan 
andal.  

Data penelitian selanjutnya akan diolah dengan menggunakan uji asumsi klasik. Uji yang 
pertama merupakan uji normalitas yang hasilnya disajikan pada gambar 1.  

 

 
Gambar 1. Uji Normalitas 

 
Berdasarkan hasil pada gambar 1, maka data penelitian dapat dinyatakan berdistribusi 

normal. Hal ini dibuktikan dengan sebaran data yang berada pada sekitar garis diagonal.  
Selanjutnya dilakukan uji multikolinearitas. Pada penelitian ini hasil uji multikolinearitas 

ditunjukkan pada nilai VIF dan nilai tolerance. Pemasaran media sosial mendapatkan nilai VIF 
sebesar 1.379 dan nilai tolerance sebesar 0.725. Selanjutnya inovasi produk mendapatkan nilai 
tolerance 0.683 dan nilai VIF sebesar 1.463. Selanjutnya untuk variabel orientasi kewirausahaan 
menunjukkan nilai VIF sebesar 1.047 dengan nilai tolerance sebesar 0.955. Berikutnya nilai VIF 
untuk pengembangan SDM sebesar 1,223 dan nilai tolerance 0.817. Hasil ini menunjukkan bahwa 
data penelitian tidak mengalami multikolinearitas.  

Data penelitian diuji kembali dengan uji autokorelasi. Penelitian ini menggunakan nilai DW 
untuk menentukan hasil dari uji autokorelasi. Hasil uji autokorelasi menunjukkan nilai DW sebesar 
1.894. Hasil ini menunjukkan bahwa data penelitian tidak mengalami autokorelasi.  
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Gambar 2. Uji Heteroskedastisitas 

 
Berikutnya data akan diuji dengan uji heteroskedastisitas. Hasil uji ditunjukkan pada 

gambar 2. Pada gambar 2 terlihat bahwa data menyebar merata pada sumbu Y. Hasil ini 
menunjukkan bahwa data tidak mengalami heteroskedastisitas.  

Kualitas data telah diuji dengan asumsi klasik. Berikutnya data akan dianalisis 
menggunakan uji regresi linear berganda.  

 
Uji pertama merupakan uji koefisien determinasi. Berdasarkan Tabel 1, nilai Adjusted R 

Square menunjukkan nilai sebesar 0,342. Dengan demikian, pemasaran digital, inivasi produk, dan 
orientasi kewirausahaan memberikan kontribusi pada peningkatan kinerja pemasaran sebesar 
34.2%.  

 
 

Tabel 2 menunjukkan hubungan variabel bebas terhadap variabel terikat secara bersama. 
Hasil penelitian menunjukkan nilai signifikan pada Uji F sebesar 0,000. Hasil ini menunjukkan 
bahwa pemasaran digital, inovasi produk, orientasi kewirausahaan, dan pengembangan SDM 
memberikan pengaruhnya yang signifikan pada pembentukan kinerja pemasaran secara bersama.  
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Berikutnya dilakukan uji t yang hasilnya ditunjukkan pada Tabel 3. Nilai signifikan pada 
pemasaran sosial media diperoleh sebesar 0,048. Hasil ini membuktikan bahwa pemasaran media 
sosial memiliki pengaruh signifikan pada kinerja pemasaran. Hasil yang sama ditunjukkan oleh 
inovasi produk yang terbukti berpengaruh pada kinerja pemasaran dengan nilai signifikan 0,002. 
Nilai signifikan orientasi kewirausahaan diperoleh sebesar 0,004. Hasil ini menunjukkan bahwa 
kinerja pemasaran dipengaruhi oleh orientasi kewirausahaan. Analisis data juga menunjukkan 
kinerja pemasaran dipengaruhi oleh pengembangan SDM dengan nilai signifikan 0,002.  

Berdasarkan analisis data yang telah dilakukan maka dapat dirumuskan persamaan regresi 
yaitu Y = 39.859 + 1.628X1 + 2.695X2 + 1.741X3 + 2.249X4. Hasil ini menunjukkan nilai kinerja 
pemasaran sebesar 39.859 dengan asumsi bahwa nilai pemasaran media sosial, inovasi produk, 
orientasi kewirausahaan, dan pengembangan SDM tetap.  

Hasil analisis membuktikan adanya pengaruh signifikan pada kinerja pemasaran dari 
pemasaran media sosial (Chanthinok et al., 2015; Kabiraj & Joghee, 2023). Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa pelaku UMKM tidak hanya menggunakan medai sosial untuk jual beli saja. 
Media sosial digunakan sebagai media untuk memperkenalkan usaha dan merek yang yang 
dimiliki. Media sosial dapat digunakan sebagai media marketing agar produk yang dimiliki memiliki 
jangkauan pasar yang luas (Sinambela, 2024). Media sosial juga memberikan gambaran pada 
konsumen tentang sebuah produk (Fitri & Sinambela, 2024). Implikasi manajerial yang dapat 
diambil dari temuan ini adalah bahwa pelaku UMKM perlu memanfaatkan media sosial secara 
strategis sebagai alat utama dalam pemasaran modern. Dalam upaya meningkatkan kinerja 
pemasaran, para pelaku UMKM disarankan untuk menggunakan media sosial sebagai platform 
jual beli, dan sebagai sarana membangun kesadaran merek dan memperluas jangkauan pasar. 
Media sosial dapat diberdayakan untuk memperkuat strategi pemasaran (Wahyudi et al., 2021). 

Strategi ini melibatkan pembuatan konten kreatif dan relevan yang mampu menarik perhatian 
audiens dan mendorong keterlibatan konsumen. Selain itu, pelaku UMKM dapat menggunakan 
fitur analitik yang tersedia di platform media sosial untuk memantau efektivitas kampanye 
pemasaran dan memahami preferensi konsumen secara lebih mendalam (Darmawan & Gatheru, 
2021). Pengelolaan media sosial yang baik, termasuk respons cepat terhadap pertanyaan atau 
ulasan konsumen, juga berkontribusi untuk membangun hubungan jangka panjang dengan 
pelanggan. Dengan demikian, penggunaan media sosial yang optimal dapat memberikan 
keunggulan kompetitif dan meningkatkan kinerja pemasaran secara keseluruhan. 

Hasil penelitian juga menunjukkan bahwa inovasi produk mempengaruhi kinerja 
pemasaran (O’Cass  & Sok, 2013; Aksoy, 2017; Nurjaya et al., 2021). Hasil  penelitian 
menunjukkan bahwa konsumen lebih menyukai hal baru. Konsumen menyukai hal-hal yang 
berbeda. Meskipun adanya tren akan mempengaruhi keinginan konsumen tetapi keinginan 
konsumen akan produk yang berbeda akan lebih disukai. Dengan adanya produk yang berbeda 
serta memiliki kelebihan yang sesuai dengan manfaat yang diingikan konsumen maka pemasaran 
yang dilakukan perusahaan akan lebih berhasil. Implikasi manajerial dari temuan ini menekankan 
pentingnya inovasi produk sebagai strategi utama untuk meningkatkan kinerja pemasaran. Pelaku 
usaha, khususnya UMKM, perlu fokus pada pengembangan produk yang mengikuti tren dan 
menawarkan diferensiasi yang relevan dengan kebutuhan dan preferensi konsumen. Ini akan 
meningkatkan efektivitas menyeluruh dari organisasi (Darmawan, 2024). Inovasi produk yang 
berorientasi pada keunikan dan manfaat nyata bagi konsumen dapat menjadi daya tarik utama 
dalam persaingan pasar. Manajemen perusahaan disarankan untuk melakukan riset pasar secara 
berkala guna memahami perubahan preferensi konsumen dan mengidentifikasi peluang inovasi. 
Selain itu, perusahaan perlu membangun tim pengembangan produk yang kreatif dan adaptif 
terhadap dinamika pasar. Komunikasi yang efektif mengenai keunggulan produk inovatif melalui 
saluran pemasaran yang tepat juga menjadi faktor kunci untuk menarik perhatian konsumen dan 
mendorong keputusan pembelian. Dengan strategi inovasi produk yang terarah, perusahaan dapat 
meningkatkan daya saingnya, memperluas basis pelanggan, dan mencapai kinerja pemasaran 
yang lebih optimal. 

Penelitian ini membuktikan bahwa orientasi kewirausahaan telah terbukti memberikan 
pengaruh pada kinerja pemasaran (Linton & Kask, 2017; Heng & Afifah, 2020; Solano et al., 2018). 
Dengan penguatan pada orientasi kewirausahaan, maka pelaku UMKM memperluas pasar dan 
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memperkuat pemasarannya. Orientasi kewirausahaan harus diberdayakan untuk mengeksplorasi 
berbagai peluang pasar dengan segala risikonya sehingga perusahaan dalam hal ini UMKM kreatif 
dapat menikmati keunggulan sebagai pelopor dengan memanfaatkan teknologi secara maksimal 
(Darmawan et al., 2023). Implikasi manajerial dari temuan ini adalah bahwa pelaku UMKM perlu 
meningkatkan orientasi kewirausahaan mereka sebagai strategi untuk mendongkrak kinerja 
pemasaran. Penguatan orientasi kewirausahaan mencakup pemberdayaan sikap proaktif, inovatif, 
dan berani mengambil risiko untuk mengeksplorasi peluang pasar yang ada. Manajemen UMKM 
disarankan untuk mendorong kreativitas dan fleksibilitas untuk merespons dinamika pasar, 
termasuk memanfaatkan teknologi secara maksimal untuk mendukung pemasaran yang lebih 
efektif (Putra & Darmawan, 2022). Pelaku UMKM juga perlu mengembangkan strategi pemasaran 
yang adaptif, seperti menggunakan analitik data untuk memahami pola pasar dan kebutuhan 
konsumen sehingga dapat menjadi pelopor untuk menyediakan solusi yang relevan. Dengan 
demikian, orientasi kewirausahaan yang dikelola secara optimal dapat memberikan keunggulan 
kompetitif dan memperkuat posisi UMKM dalam pasar yang kompetitif. 

Hasil penelitian ini yang menunjukkan bahwa pengembangan SDM memiliki peran 
menentukan kinerja pemasaran. Ini sejalan dengan studi Prakoso et al. (2022) yang menemukan 
bahwa peran sumber daya manusia memiliki pengaruh positif terhadap kinerja pemasaran, yang 
mengindikasikan bahwa kualitas sumber daya manusia yang lebih baik dapat meningkatkan upaya 
pemasaran dalam UMKM. Selain itu dikatakan bahwa strategi pemasaran yang efektif sangat 
penting untuk meningkatkan kinerja bisnis secara keseluruhan di sektor pertanian. Studi dari 
Raharja et al. (2024) menekankan pentingnya pengembangan sumber daya manusia (SDM) di era 
pemasaran digital, khususnya untuk UMKM di media sosial. Penelitian ini menyoroti bahwa 
strategi pengembangan SDM yang efektif, seperti pelatihan karyawan dan pendidikan karakter, 
sangat penting untuk meningkatkan kualitas manajemen media sosial dan meningkatkan kinerja 
UMKM secara keseluruhan. Studi ini mengidentifikasi strategi khusus untuk memajukan sektor 
UMKM melalui media sosial, termasuk penjadwalan konten media sosial dengan menggunakan 
kalender pemasaran digital. Pendekatan ini terbukti menjadi metode yang efektif untuk 
mempromosikan produk dan layanan, sehingga meningkatkan daya saing UMKM di pasar digital. 
Studi dari Kareem dan Cecilia (2017) menemukan bahwa pemasaran internal secara signifikan 
mendukung hubungan antara pengembangan sumber daya manusia (HRD) dan efektivitas 
organisasi (OE), yang mengindikasikan bahwa praktik pemasaran internal yang efektif dapat 
meningkatkan dampak HRD terhadap kinerja organisasi secara keseluruhan. Temuan bahwa 
pengembangan sumber daya manusia (SDM) menentukan kinerja pemasaran memberikan 
panduan strategis bagi pelaku UMKM untuk lebih fokus pada peningkatan kualitas SDM mereka. 
Pelaku UMKM perlu memberikan pelatihan yang relevan dan terjangkau bagi karyawan, seperti 
keterampilan pemasaran digital, komunikasi efektif, dan pemahaman tentang perilaku konsumen. 
Langkah ini penting agar karyawan dapat mendukung pelaksanaan strategi pemasaran yang lebih 
adaptif dan efisien. Selain itu, UMKM perlu menciptakan lingkungan kerja yang mendorong 
kreativitas dan inovasi, sehingga karyawan merasa termotivasi untuk berkontribusi untuk 
merancang strategi pemasaran yang sesuai dengan kebutuhan pasar. Pengelolaan SDM yang 
baik juga dapat diwujudkan melalui penempatan karyawan sesuai dengan keahliannya dan 
pemberian insentif berbasis kinerja, yang akan meningkatkan loyalitas dan produktivitas mereka. 
Penelitian Alnor et al. (2024) juga menyoroti pentingnya menumbuhkan budaya belajar dalam 

organisasi UMKM, di mana karyawan dapat terus meningkatkan keterampilan mereka melalui 
pelatihan yang terstruktur dan adopsi teknologi pemasaran terkini. Dengan pendekatan ini, UMKM 
dapat meningkatkan efisiensi biaya dan memperkuat hubungan dengan pelanggan melalui 
pemasaran yang lebih personal dan efektif. Pada akhirnya, pengembangan SDM yang terarah 
akan berkontribusi pada peningkatan loyalitas pelanggan, pengurangan biaya pemasaran, dan 
pencapaian keunggulan kompetitif, yang sangat penting bagi UMKM untuk bertahan dan 
berkembang di pasar yang semakin kompetitif. 
 
SIMPULAN 

Penelitian ini membuktikan bahwa pemasaran media sosial, inovasi produk,  orientasi 
kewirausahaan dan pengembangan SDM memiliki pengaruh signifikan terhadap kinerja 
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pemasaran UMKM. Pemasaran media sosial berperan penting untuk memperluas jangkauan 
pasar dan membangun kesadaran merek. Inovasi produk memberikan nilai tambah yang mampu 
menarik perhatian konsumen dengan menyediakan produk yang berbeda dan relevan dengan 
kebutuhan mereka. Sementara itu, orientasi kewirausahaan mendorong pelaku UMKM untuk lebih 
proaktif, inovatif, dan berani mengambil risiko untuk mengeksplorasi peluang pasar. 
Pengembangan SDM akan menopang operasional. Dengan fokus pada pengembangan SDM, 
UMKM dapat meningkatkan kemampuan pemasaran dan membangun daya saing yang lebih kuat 
di pasar. SDM yang terampil akan mampu memanfaatkan peluang pemasaran secara maksimal, 
memperluas jangkauan pasar, dan memperkuat hubungan dengan pelanggan sehingga 
mendukung pertumbuhan bisnis UMKM secara berkelanjutan.  Keempat faktor ini secara bersama-
sama memberikan kontribusi yang signifikan terhadap keberhasilan UMKM dalam bersaing di 
pasar yang dinamis. 

Kinerja pemasaran merupakan salah satu strategi perusahaan yang perlu ditingkatkan oleh 
pelaku UMKM. Dengan adanya kinerja pemasaran diharapkan UMKM akan dapat berkembang. 
Pelaku UMKM disarankan untuk memanfaatkan media sosial secara strategis sebagai alat utama 
pemasaran, dengan menciptakan konten menarik dan menggunakan fitur analitik untuk 
menjangkau pasar lebih luas dan meningkatkan kesadaran merek. Selain itu, inovasi produk perlu 
terus dikembangkan melalui riset pasar untuk menciptakan produk yang relevan dan unik, 
sehingga mampu menarik pelanggan baru dan mempertahankan loyalitas pelanggan. Penguatan 
orientasi kewirausahaan juga menjadi penting, dengan menanamkan budaya proaktif, inovatif, dan 
adaptif untuk menghadapi tantangan pasar. Dukungan pemerintah dan pemangku kepentingan 
melalui pelatihan dan akses pembiayaan akan membantu UMKM meningkatkan daya saing dan 
kinerja pemasaran mereka. Strategi ini dapat membantu UMKM di Surabaya dan Sidoarjo 
bersaing lebih efektif di pasar yang dinamis.   
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