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ARTIKEL INFO ABSTRAK

Artikel History: Objektif. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dampak Pandemi Covid-
— 19 terhadap penjualan pada Ramayana Mall Lampung khususnya pada
gee\?izir-lrgg'[?gsﬁggztruzsozzgzz pengaruh Digital Marketing, Kualitas Produk dan Kualitas Pelayanan dalam
o Meningkatkan Penjualan Pada Ramayana Mall Lampung.
Diterima: 12 Desember 2022 . . ... . .
Tersedia Online: 15 Desember 2022 Metode Riset. Po_pula5| dalam penelltlgr) ini merupakan Jpengunjung
Ramayana Mall Tanjung Karang yang memiliki member card aktif berjumlah
22.905 anggota.Sampel dalam penelitian ini dipilih menggunakan desain non-
probability sampling, dengan metode Slovin berjumlah 100 sampel.
Hasil. Berdasarkan hasil analisis dapat disimpulkan bahwa secara simultan
variabel Digital Marketing, Kualitas Produk dan Kualitas Pelayanan secara
bersama-sama berpengaruh terhadap variabel Penjualan. Dengan demikian
untuk dapat meningkatkan penjualan harus lebih mengoptimalkan
penggunaan media digital, meningkatkan kualitas produk dan kualitas
pelayanan secara lebih baik.
Kesimpulan. Penelitian ini diharapakan menjadi sumber referensi untuk
penelitian selanjutnya dan mempunyai manfaat baik unsur akademik maupun
unsur stackholder terkait.

Kata kunci:
Digital Marketing, Kualitas Produk,
Kualitas Pelayanan, Penjualan

ABSTRACT

Artikel History: Obijective. This study aims to determine the impact of the Covid-19 Pandemic

Recived: 08 August 2022 on sales at Ramayana Mall Lampung, especially on the influence of Digital
Revision: 09 December 2022 Marketing, Product Quality and Service Quality in Increasing Sales at Ramayana
Accepted: 12 December 2022 Mall Lampung.

Auvalilable: 15 December 2022 Research Methods. The population in this study were visitors to Ramayana Mall

Tanjung Karang who had 22,905 active member cards. The sample in this study
was selected using a non-probability sampling design, with the Slovin method
totaling 100 samples

Results. Based on the results of the analysis, it can be concluded that
simultaneously the Digital Marketing, Product Quality and Service Quality
variables simultaneously affect the Sales variable. Thus, in order to increase

Keywords: sales, we must optimize the use of digital media, improve product quality and
Digital Marketing, better service quality.

Product Quality, Service Conclusion. It is hoped that this research will become a reference source for
Quality, Sales further research and have benefits for both academic elements and related

stakeholder elements.
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1. PENDAHULUAN

Dunia dicengkeram oleh pandemi selama paruh pertama tahun 2020, di mana gelombang kedua

muncul di Musim Gugur. Fenomena ini diidentifikasi sebagai coronavirus baru (akut
parah)pernafasan syndrome coronavirus 2, atau SARS-CoV-2, dan kemudian berganti nama menjadi
Coronavirus Disease-19 atau COVID-19(Qiu et al., 2020). Sementara COVID-19 berasal dari kota
Wuhan di Provinsi Hubei, Tiongkok, telah menyebar dengan cepat ke seluruh Dunia, mengakibatkan
tragedi manusia dan kerusakan ekonomi yang luar biasa.
Mengingat penyebaran COVID-19 yang cepat, negara-negara di seluruh Dunia telah mengadopsi
beberapa langkah kesehatan masyarakat yang dimaksudkan untuk mencegah penyebarannya,
termasuk jarak sosial (Fong et al., 2020). Menurut Mandavilli (2020), strategi ini menyelamatkan
ribuan nyawa, baik selama pandemi lainnya, seperti flu Spanyol tahun 1918, dan wabah flu yang
terjadi di Kota Mexico pada tahun 2009. Sebagai bagian dari langkah-langkah social distancing, baik
itu berupa bisnis, sekolah, pusat komunitas, dan lembaga swadaya masyarakat organisasi (LSM)
diminta untuk tutup, pertemuan massal telah dilarang, dan tindakan penguncian telah diberlakukan di
banyak negara, memungkinkan perjalanan hanya untuk kebutuhan penting.

Penyebaran COVID-19 telah mengakibatkan perlambatan yang cukup besar dalam kegiatan
ekonomi. Menurut perkiraan awal Bank Dunia (2020), PDB global pada tahun 2020 relatif terhadap
2019 diperkirakan turun sebesar 5,2%. Demikian pula,OECD (2020)memperkirakan penurunan PDB
global sebesar 6 to 7,6%, tergantung apakah gelombang kedua COVID-19 muncul atau tidak. Dalam
perkiraan terbarunya, Dana Moneter Internasional (2020) memproyeksikan kontraksi sebesar 4,4%
mengingat pemulihan yang lebih kuat dari perkiraan di negara maju yang mencabut penguncian
selama Mei dan Juni 2020. Ini terutama merupakan hasil dari respons fiskal, moneter, dan regulasi
yang belum pernah terjadi sebelumnya di Negara negara ini yang membantu mempertahankan
pendapatan yang dapat dibelanjakan rumah tangga, melindungi arus kas bagi perusahaan, dan
mendukung ketentuan kredit

Dampak Pandemi Covid-19 mengubah cara hidup dan cara berbelanja masyarakat saat ini.
Kebiasaan berbelanja di pasar modern yang tadinya dilakukan melalui proses bertemu langsung
antara pembeli dan penjual Kkini telah berubah menjadi cara berbelanja secara online. Apalagi saat
Pandemi Covid 19 gaya berbelanja masyarakat masa kini telah berubah menggunakan belanja daring.
Hal ini disebabkan banyaknya pembatasan aktivitas di luar rumah. Berdasar hal tersebut, peneliti
ingin mengetahui pengaruh digital marketing, kualitas produk dan kualitas pelayanan dalam
meningkatkan penjualan pada Ramayana Mall Lampung.

Digital marketing hadir sebagai inovasi baru dimana proses pemasaran suatu produk atau jasa

yang dapat dilakukan melalui jaringan internet. Perkembangan era digital ini telah mengubah cara
hidup dan cara berbelanja di masyarakat modern. Digital marketing sendiri merupakan suatu kegiatan
pemasaran atau promosi suatu produk menggunakan media sosial dan internet. Dalam melakukan
penjualan digital marketing memanfaatkan berbagai inovasi terbaru termasuk dalam blog, feed,
podcast, dan jejaring sosial serta dapat memberikan informasi tentang kualitas suatu produk.
Selain digital marketing, kualitas produk dan kualitas pelayanan merupakan faktor yang dapat
mempengaruhi tingkat penjualan. Kualitas produk itu sendiri merupakan kemampuan suatu produk
dalam menjalankan fungsinya, hal ini termasuk keseluruhan durabilitas, reliabilitas, ketepatan,
kemudahan pengoprasian dan juga atribut lainya. Kualitas produk merupakan salah satu hal penting
yang harus diperhatikan oleh suatu perusahaan, karena kualitas produk inilah yang akan membedakan
antara produk sejenis yang ditawarkan suatu perusahaan dengan perusahaan lain. Sementara itu
kualitas pelayanan merupakan faktor penting dalam meningkatkan persaingan. Harapan setiap
pelanggan setiap saat pasti berubah sehingga kualitas pelayanan yang diberikan juga harus
disesuaikan, pelanggan akan selalu menilai pelayanan yang diberikan oleh suatu perusahaan dengan
membandingkannya dengan perusahaan lainnya yang sejenis.

Penjualan sendiri merupakan kegiatan berkumpulnya seorang pembeli dan penjual dengan
tujuan melaksanakan tukar menukar barang dan jasa berdasarkan pertimbangan yang berharga
misalnya pertimbangan dengan uang, penjualan merupakan kegiatan yang dilakukan untuk
meningkatkan keuntungan.
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PT. Ramayan Lestari SentosaTbk atau yang lebih dikenal dengan Ramayana dalam
memasarkan produknya melalui digital marketing khususnya menggunakan situs website dan media
sosial seperti whatsApp, instagram dan youtube, yang bertujuan agar dapat menjangkau konsumen
lebih luas secara cepat. Selain ritel yang menjual barang-barang pakaian seperti baju dan sepatu,
Ramayana juga memiliki toko grosir atau toko yang menjual makanan dan kebutuhan sehari-hari.
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Gambar 1. Annual Report Ramayana 2019 (http://corporate.ramayana.co.id)

Berdasarkan latar belakang diatas, peneliti tertarik melakukan penelitian dengan mengangkat
judul “Dampak Pandemi Covid-9 Terhadap Penjualan Pada Ramayana Mall Lampung”.

2. STUDI LITERATUR

Digital Marketing dan Penjualan

Digital marketing adalah dorongan untuk memajukan merek dengan menggunakan media
terkomputerisasi atau media digital yang dapat sampai ke pembeli dengan cara yang nyaman,
individual, dan relevan. Menurut Chaffey & Ellis-Chadwick (2019) menyatakan bahwa digital
marketing merupakan suatu penerapan dari internet serta teknologi-teknologi digital yang berkaitan
terhadap metode komunikasi tradisional untuk memperoleh tujuan pemasaran.

Sementara Kotler & Keller (2016) memaparkan bahwa bagian penting dari digital marketing
adalah media sosial karena media sosial adalah sarana bagi konsumen untuk berbagi atau
menyampaikan teks, gambar, audio, dan informasi video dengan satu sama lain dan dengan
perusahaan, atau sebaliknya. Penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh (Dolega et al., 2021,
Erdogan & Ozdemir, 2021; Hendrawan, 2019; Is-hag, 2019; Kannan, 2017; Nurdelila, 2021; Olonde,
2017; Purnomo et al., 2021; Reken et al., 2020; Saputra & Ardani, 2020; Sidi & Yogatama, 2019;
Sukmasetya et al., 2020; Utari et al., 2021) menunjukkan digital marketing mempunyai pengaruh
yang signifikan terhadap penjualan. Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi pemanfaatan digital
marketing maka semakin tinggi pula prospek penjualan yang akan dicapai.

H1: Digital marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan

Kualitas Produk dan Penjualan

Kualitas produk adalah keadaan, kapasitas dan sifat suatu produk baik berupa barang atau jasa
bergantung pada tingkat mutu yang diharapkan seperti soliditas, ketergantungan, ketepatan,
kemudahan pengoperasian, reparasi produk serta atribut produk lainnya dengan tujuan memenuhi dan
memuaskan kebutuhan konsumen atau pelanggan. Menurut Philip & Amstrong (2015) menyatakan
bahwa kualitas produk adalah karakteristik dari suatu produk atau layanan yang bergantung pada
kemampuannya untuk memenuhi kebutuhan pelanggan yang dinyatakan atau tersirat.

Sedangkan menurut Kotler & Keller (2016) menyatakan bahwa secara teknis kualitas produk
merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk memuaskan keinginan yang
meliputi barang fisik, jasa, pengalaman, acara, orang, tempat, properti, organisasi, informasi, tempat
dan ide. Penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh (Anwar & Satrio, 2015; Chen et al., 2004; Cui et
al., 2012; Febriana et al., 2017; Ghose & Ipeirotis, 2006; Mokalu & Tumbel, 2015; Nasution et al.,
2017; Paton, 2002; Setyaningrum et al., 2014; Zhao et al., 2018; Zimmer et al., 2020) menunjukkan
bahwa Kualitas produk berpengaruh positif dan terhadap penjualan. Dari paparan peneliti terdahulu
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dapat disimpulkan bahwa semakin baik kualitas produk maka dapat meningkatkan penjualan.

H2 : Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan

Kualitas Pelayanan dan Penjualan

Kualitas pelayanan adalah aktifitas pasca pembelian dimana produk yang dibeli minimal sama
atau melebihi harapan pelanggan. Kepuasan pelanggan memiliki tujuan yang sangat penting dalam
keadaan pasar yang sangat kompetitif, keputusan pelanggan hanya presiksi yang lemah terhadap
pelanggan yang tetap bertahan. Menurut Kotler & Keller (2016) Kualitas Layanan adalah totalitas
fitur dan karakter suatu produk atau pelayanan yang memiliki kemampuan untuk memuaskan
kebutuhan yang dinyatakan atau yang tersirat. Penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh (Ariska &
Wijaksana, 2017; Azizah & Prasetio, 2019; Balinado et al., 2021; Cahya et al., 2021; Efnita, 2017;
Gofur, 2019; Hasanuddin, 2016; Lee, 2012; O’Neill et al., 2002; Panaha & Kojo, 2021; Pitaloka &
Widyawati, 2015; Rigopoulou et al., 2008; Shokouhyar et al., 2020; Shugin & Gang, 2012; Yadav &
Joseph, 2017) menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
penjualan.

H3 : Kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan.

Digital marketing, kualitas produk, kualitas pelayanan secara simultan terhadap Penjualan

Penjualan adalah tujuan utama dari aktivitas perusahaan. Tujuan akhir perusahaan saat
memproduksi barang atau jasa adalah menjual barang atau jasa tersebut kepada masyarakat. Oleh
karena itu penjualan memegang peranan penting bagi perusahaan agar dapat menjual produk yang
dihasilkan perusahaan dan memberikan pendapatan bagi perusahaan. Penjualan perusahaan bertujuan
untuk menjual barang atau jasa yang dibutuhkan sebagai sumber pendapatan untuk menutupi semua
biaya guna memperoleh keuntungan. Menurut Abdullah & Tantri (2016) Penjualan adalah bagian dari
promosi dan promosi adalah salah satu bagian dari keseluruhan sistem pemasaran. Penelitian
sebelumnya yang dilakukan oleh (Erlangga et al., 2021; Fadhli & Pratiwi, 2021; Saputra & Ardani,
2020; Dolega et al., 2021; Erdogan & Ozdemir, 2021; Hendrawan, 2019; Is-hag, 2019; Kannan,
2017; Nurdelila, 2021; Olonde, 2017; Purnomo et al., 2021; Reken et al., 2020; Saputra & Ardani,
2020; Sidi & Yogatama, 2019; Sukmasetya et al., 2020; Utari et al., 2021;Anwar & Satrio, 2015;
Chen et al., 2004; Cui et al., 2012; Febriana et al., 2017; Ghose & Ipeirotis, 2006; Mokalu & Tumbel,
2015; Nasution et al., 2017; Paton, 2002; Setyaningrum et al., 2014; Zhao et al., 2018; Zimmer et al.,
2020) menunjukkan adanya pengaruh hubungan positif antara digital marketing, kualitas produk,
kualitas pelayanan secara bersama.

H4 : Digital marketing, kualitas produk, kualitas pelayanan secara simultan berpengaruh terhadap
penjualan.

3. METODE RISET

Penelitian ini adalah penelitian menurut jenis data dan analisis, yaitu menggunakan
penelitiaan kuantitatif, penelitian kuantitatif ini merupakan studi kasual. Populasi dalam penelitian ini
adalah pengunjung Ramayana Mall Tanjung Karang yang memiliki member card aktif yang terdaftar
sebagai pengunjang aktif di Ramayana Mall Tanjuang Karang yang berjumlah 22.905 anggota.
Metode dalam penelitian ini menggunakan sampling aksidental menggunakan rumus Slovin,
sebanyak 100 sample. Sedangkan tempat penelitian di Ramayana Tanjung Karang Bandar Lampung,
alamat ,JI. Raden Intan Lampung, Tanjung Karang Pusat, kota Bandar Lampung.
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Gambar 2. Kerangka Pemikiran

4. HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji Validitas
Pengujian validitas hasil penelitian diperoleh hasil sebagai berikut:
Tabel 1. Hasil UjiValiditas

Variabel Item Pernyataan Mhitung Itabel Sig Kesimpulan
P1 0,319 0,195 | 0,001 Valid
P2 0,421 0,195 | 0,000 Valid
P3 0,365 0,195 | 0,000 Valid
Digital P4 0,259 0,195 | 0,009 Valid
Marketing P5 0,217 0,195 | 0,030 Valid
P6 0,318 0,195 | 0,001 Valid
P7 0,313 0,195 | 0,002 Valid
P8 0,226 0,195 | 0,024 Valid
P1 0,345 0,195 | 0,000 Valid
P2 0,311 0,195 | 0,002 Valid
P3 0,399 0,195 | 0,000 Valid
Kualitas Produk P4 0,274 0,195 0,006 Valid
P5 0,299 0,195 | 0,002 Valid
P6 0,280 0,195 | 0,005 Valid
P7 0,332 0,195 | 0,001 Valid
P1 0,351 0,195 | 0,000 Valid
Kualitas P2 0,506 0,195 | 0.000 Valid
Pelayanan P3 0,369 0,195 | 0,000 Val!d
P4 0,304 0,195 | 0,002 Valid
P5 0,266 0,195 | 0,008 Valid
P1 0,493 0,195 | 0,000 Valid
P2 0,435 0,195 | 0,000 Valid
Penjualan P3 0,322 0,195 0,001 Valid
P4 0,295 0,195 | 0,003 Valid
P5 0,461 0,195 | 0,000 Valid

Dari tabel diatas, dapat diketahui bahwa masing-masing item pernyataan memilik rhitung > Ttabel
dan bernilai positif dengan nilai sig < 0,05. Dengan demikian butir pernyataan tersebut dinyatakan
valid
Uji Reliabilitas
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Tabel 2. Hasil UjiReliabilitas

Variabel Cronbach's Alpha Nilai Kritis | Keterangan
Digital Marketing 0,770 0,6 Reliabel
Kualitas Produk 0,673 0,6 Reliabel
Kualitas Pelayanan 0,664 0,6 Reliabel
Penjualan 0,625 0,6 Reliabel

Hasil pengujian reliabilitas terhadap item-item pertanyaan pada variabel Marketing Digital,
Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan dan penjualan menunjukkan hasil pengujian reliabilitas.
Diketahui nilai Cronbach’s Alpha rata-rata diatas 0,60 sehingga bisa disimpulkan bahwa alat ukur
dalam penelitian ini dapat dikatakan reliabel.

Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Tabel 3. Hasil Uji Normalitas One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Variabel
Residual Variables x1 and x2 to y

Significance Description

0,200 Normal

Berdasarkan uji One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test menyatakan bahwa data pada variabel
penelitian ini dikatakan berdistribusi normal karena nilai signifikansi Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar
0,200 > dari 0,05

Uji Multikolinieritas
Tabel 4. Hasil UjiMultikolinieritas

Variabel Tolerance VIF
Digital Marketing 0,939 1,065
Kualitas Produk 0,940 1,064
Kualitas Pelayanan 0,999 1,001

Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa nilai VIF untuk variabel digital marketing adalah
1,1065 dan nilai tolerance 0,939, untuk variabel kualitas produk nilai VIF adalah 1,064 dan nilai
tolerance 0,940, dan untuk variabel kualitas pelayanan nilai VIF adalah 1,001 dan nilai tolerance
0,999, maka dapat dikatakan bahwa masing-masing nilai VIF setiap variabel kurang dari 10,00 dan
nilai tolerance untuk masing masing variabel lebih dari 0,10. Dengan demikian dapat disimpulkan
bahwa tidak terjadi gejala multikolonialitas diantara variabel bebas.

Uji Heteroskedastisitas
Scatterplot

Dependent Variable: Penjualan
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Gambar 2.Hasil Uji Heterokedastisitas
Berdasarkan scatterplot yang diperoleh terlihat bahwa titik-titik menyebar secara acak baik
dibagian atas angka nol atau dibagian bawah angka nol dari sumbu vertikal atau sumbu Y. Dengan
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demikian dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas dalam model regresi ini

Uji T
Tabel 5. Hasil UjiT
Variabel T Sigt Keterangan
Digital Marketing 2,794 0.009 Signifikan
Kualitas Produk 2,839 0,006 Signifikan
Kualitas Pelayanan 2,547 0,012 Signifikan
Label = 1,984

Berdasarkan Uji T yang dilakukan diperoleh hasil sebagai berikut:

1. Diketahui nilai Sig untuk pengaruh variabel Digital Marketing (X1) terhadap variabel Penjualan
(Y) sebesar 0,009< 0,05 dan nilai tpizyng2,794 >trqper 1,984, sehingga dapat disimpulkan bahwa
H1 diterima, yang berarti terdapat pengaruh variabel Digital Marketing (X1) terhadap variabel
Penjualan (Y).

2. Diketahui nilai Sig untuk pengaruh variabel Kualitas Produk (X2) terhadap variabel Penjualan
(Y) sebesar 0,006 < 0,05 dan nilai tpiryng 2,839 >trgpe 1,984, sehingga dapat disimpulkan
bahwa H2 diterima, yang berarti terdapat pengaruh variabel Kualitas Produk (X2) terhadap
variabel Penjualan ().

3. Diketahui nilai Sig untuk pengaruh variabel Kualitas Pelayanan (X3) terhadap variabel Penjualan
(Y) sebesar 0,012 < 0,05 dan nilai tpityng 2,547 >tiaper 1,984, sehingga dapat disimpulkan
bahwa H3 diterima, yang berarti terdapat pengaruh variabel Kualitas Pelayanan (X3) terhadap
variabel Penjualan ().

Uji F
Tabel 6. Hasil UjiF
Variabel F Sig Keterangan
x1,x2,x3 >y 4,768 0.004 Signifikan
fravel =3,09

Berdasarkan uji ANOVA maka diperoleh nilai Fyjtyng 4,768>F;qpe; 3,09dan nilai Sig 0,004<
0.05. Hal ini menandakan bahwa Digital Marketing (X1), Kualitas Produk (X2) dan Kualitas
Pelayanan (X3) secara bersama-sama berpengaruh terhadap Penjualan ().

Regresi Linier Berganda
Tabel 7. Hasil Uji Regresi Linier Berganda

Variabel Beta T Sigt Keterangan
Digital Marketing 0,058 2,794 0.009 Signifikan
Kualitas Produk 0,173 2,839 0,006 Signifikan
Kualitas Pelayanan 0,081 2,547 0,012 Signifikan
Constant =12,474

Berdasarkan tabel diatas maka diperoleh persamaan regresi sebagai berikut :
Y=a+plX1+p2X2+p3X3+e
Y =12,474 + 0,058 X1+ 0,173 X2 + 0,081 X3 + e

Setelah dilakukan pengolahan data maka didapat persamaan regresi sebagai berikut:

a. Nilai konstanta sebesar 12,474 mengindikasi bahwa apabila variabel Marketing Digital, variabel
Kualitas Produk dan Kualitas Pelayanan bernilai 0, maka secara rata-rata variabel diluar model
tetap akan menaikkan Penjualan sebesar 12,474 satuan.

b. Koefisien Marketing Digital sebesar 0,058 mengindikasikan bahwa setiap peningkatan peran
Marketing Digital satu satuan akan meningkatkan penjualan sebesar 0,058 satuan. Nilai koefisien
B dari variabel Marketing Digital bernilai 0,058.

c. Koefisien Kualitas Produk sebesar 0,173 mengindikasikan bahwa setiap peningkatan Kualitas
Produk satu satuan akan meningkatkan Penjualan sebesar 0,173 satuan. Nilai koefisien B dari
variabel Kualitas Produk bernilai 0,173.
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d. Koefisien Kualitas Pelayanan sebesar 0,081 mengindikasikan bahwa setiap peningkatan peran
Kualitas Pelayanan satu satuan akan meningkatkan Penjualan sebesar 0,081 satuan. Nilai
koefisien P dari variable Kualitas Pelayanan bernilai 0,081.

Koefisien Determinasi (R?)

Tabel 7. Hasil Uji Koefisien Determinasi

Variabel Adjusted R Square
x1,x2,x3 -y 0,102

Tabel diatas menjelaskan bahwa besarnya nilai korelasi atau hubungan (R) yaitu sebesar 0,360
dan dari outpot tersebut diperoleh koefisiensi determinasi (Adjusted R square) sebesar 0,102 yang
mengandung pengertian bahwa variabel bebas (Digital Marketing, Kualitas Produk dan Kualitas
Pelayanan) terhadap variabel terikat (Penjualan) adalah sebesar 10,2.

PEMBAHASAN

Pengaruh Digital Marketing terhadap penjualan di Ramayana Mall Lampung

Berdasarkan hasil uji t yang menunjukkan bahwa variabel Digital Marketing diketahui nilai
thitung SEDESAr 2,794 nilai tersebut lebih kecil dari t.4,.; 1,984 dengan nilai signifikan sebesar 0,009
lebih besar dari 0,05, yang mana hal ini menunjukkan bahwa Digital Marketing berpengaruh positif
terhadap penjualan.

Selain itu, hal ini juga sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh (Dolega et al., 2021;
Erdogan & Ozdemir, 2021; Hendrawan, 2019; Is-hag, 2019; Kannan, 2017; Nurdelila, 2021; Olonde,
2017; Purnomo et al., 2021; Reken et al., 2020; Saputra & Ardani, 2020; Sidi & Yogatama, 2019;
Sukmasetya et al., 2020; Utari et al., 2021) yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh Digital
Marketing terhadap volume penjualan produk.

Dari paparan diatas dapat simpulkan bahwa semakin tinggi pemanfaatan digital marketing
maka semakin tinggi pula ekspektasi dalam meningkatkan volume penjualan. Selain dari pada itu
berdasarkan analisi deskriptif variabel Digital Marketing dapat diketahui bahwa item pernyataan
“Konten mengenai produk yang dijual mudah ditemukan” dengan skor rata-rata terendah 4,02, yang
menunjukan bahwa presepsi responden terhadap hal ini adalah baik. Sedangkan item pernyataan
tertinggi pada variabel Digital Marketing adalah “Website memberikan kemudahan dalam mencari
informasi mengenai Ramayana” mendapatkan skor rata-rata tertingi 4,41. Yang menunjukan bahwa
tanggapan responden sangatlah baik.

Pengaruh Kualitas Produk terhadap penjualan di Ramayana Mall Lampung

Berdasarkan hasil uji t yang menunjukkan bahwa variabel Kualitas Produk diketahui nilai
thitung SEbESar 2,839 nilai tersebut lebih besat dari t;,pe; 1,984 dengan nilai signifikan sebesar 0,006
lebih kecil dari 0,05, yang mana hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh Kualitas Produk
terhadap Penjualan. Selain itu, hal ini juga sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Sartika dan
Agung Wibowo, yang menyatakan bahwa Kualitas Produk secara individu memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap Penjualan.

Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Anwar & Satrio, 2015; Chen et
al., 2004; Cui et al., 2012; Febriana et al., 2017; Ghose & Ipeirotis, 2006; Mokalu & Tumbel, 2015;
Nasution et al., 2017; Paton, 2002; Setyaningrum et al., 2014; Zhao et al., 2018; Zimmer et al., 2020)
yang menunjukkan bahwa Kualitas produk berpengaruh positif dan terhadap penjualan. Dari paparan
peneliti terdahulu dapat disimpulkan bahwa semakin baik kualitas produk maka dapat maningkatkan
penjualan

Berdasarkan analisi deskriptif variabel Kualitas Produk dapat diketahui bahwa item pernyataan
“Produk yang dijual sesuai dengan spesifikasi yang ditawarkan” dengan skor rata-rata terendah 3,99,
yang menunjukan bahwa presepsi responden terhadap hal ini adalah baik. Sedangkan item pernyataan
tertinggi pada variabel Kualitas Produk adalah adalah “Produk yang dijual memiliki nilai estetika”
dengan skor rata-rata 4,52. Hal ini menunjukan bahwa respon responden sangatlah baik.

Pengaruh Kualitas pelayanan terhadap penjualan di Ramayana Mall Lampung
Berdasarkan hasil uji t yang menunjukkan bahwa variabel Kualitas Produk diketahui nilai
thitung SEbESAr 2,547 nilai tersebut lebih besat dari t;,pe; 1,984 dengan nilai signifikan sebesar 0,012
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lebih kecil dari 0,05, yang mana hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh Kualitas Pelayanan
terhadap Penjualan.

Selain itu, hal ini juga sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh (Ariska & Wijaksana,
2017; Azizah & Prasetio, 2019; Balinado et al., 2021; Cahya et al., 2021; Efnita, 2017; Gofur, 2019;
Hasanuddin, 2016; Lee, 2012; O’Neill et al., 2002; Panaha & Kojo, 2021; Pitaloka & Widyawati,
2015; Rigopoulou et al., 2008; Shokouhyar et al., 2020; Shugin & Gang, 2012; Yadav & Joseph,
2017)yang menyatakan bahwa Kualitas Pelayanan secara individu memiliki pengaruh fositif dan
signifikan terhadap Penjualan.

Hal ini menunjukan bahwa semakin tinggi kualitas pelayanan yang dilakukan oleh manajemen
pada Mall Ramayana Lampung maka semakin tinggi pula minat beli pengunjung yang secara parsial
berhubungan langsung dengan meningkatnya volume penjualan.

Pengaruh Digital Marketing, Kualitas Produk dan Kualitas Pelayanan terhadap penjualan di
Ramayana Mall Lampung

Berdasarkan uji F yang menunjukan hasil perhitungan uji F diperoleh nilai F;;,4Sebesar 4,768
dengan tingkat signifikansi 0,004 lebih kecil dari 0,05. Sementara F,,p.; Sebesar 3,09. Dengan
demikian Fpiryng > Fraper Yang berarti Ho ditolak dan Ha diterima. Hal ini mengartikan bahwa
variabel Digital Marketing, Kualitaas Produk dan Kualitas Pelayanan secara bersama-sama
berpengaruh positif terhadap variabel Penjualan.

5. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan dapat disimpulkan bahwa dampak pandemic
covid-19 khususnya variable Marketing Digital, Kualitas Produk dan Kualitas Pelayanan berpengaruh
secara simultan untuk meningkatkan penjualan pada Ramayana Mall Lampung. Penelitian ini terbatas
dengan Margeting Digital, Kualitas Produk dan Kualitas Pelayanan.Diharapkan penelitian ini dapat
dikembangkan pada penelitian selanjutnya dengan penambahan variable lain sehingga informasi yang
disajikan lebih banyak dan lebih luas.
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