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ABSTRACT	

Promotion	 carried	 out	 online	 is	 one	 of	 the	 effective	 marketing	 activities.	 Online	
promotions	are	currently	growing	rapidly	in	Indonesia,	business	people	are	starting	to	carry	out	
online	 promotions	 by	 connecting	 with	 online	 marketing	 applications.	 One	 of	 the	 online	
applications	 currently	 being	 developed	 in	 Indonesia	 is	 the	 Grab	 application.	 Price	 is	 one	
component	 that	 can	 in>luence	 the	 sales	of	a	product.	The	price	of	a	product	 is	 seen	 from	 the	
quality	of	the	product	itself.	By	adapting	to	using	online	marketing	applications,	you	can	build	
and	improve	your	business	and	maintain	the	reputation	of	your	digital	business.	Increasing	sales	
is	what	business	people	want.	MSME	business	actors	in	Tuban	Regency	realize	the	importance	of	
innovating	new	marketing	strategies	using	digital-based	technology	which	is	increasingly	being	
used	effectively	to	expand	market	share.	This	research	uses	a	quantitative	approach.	The	sample	
in	this	study	was	the	entire	population,	namely	141	respondents.	The	research	method	used	was	
distributing	questionnaires.	Data	analysis	techniques	using	multiple	 linear	regression	analysis	
include	 analysis	 of	 validity,	 reliability,	 normality,	 multicollinearity,	 heteroscedasticity,	 R2	
determination	test,	F	 test	and	T	test,	using	SPSS	26	to	process	the	data.	These	results	show	t-
values	 of	 2.721	 for	 promotion	 (<t-table	 1.977),	 2.632	 for	 price	 (<t-table	 1.977),	 6.013	 for	
adaptability	 to	marketing	 technology	 (<t-table	 1.977).	 ).	 All	with	 signi>icance	 less	 than	 0.05.	
Therefore,	Promotion,	Price,	Ability	to	Adapt	to	Marketing	Technology	have	a	signi>icant	positive	
effect	 on	 increasing	 sales.	 The	 F	 test	 produces	 an	 F	 value	 of	 99.131	 (>f-table	 2.671)	 with	 a	
signi>icance	of	0.000	<0.05.	Therefore	simultaneously	Promotion,	Price,	and	Ability	to	Adapt	to	
Marketing	 Technology	 have	 a	 signi>icant	 effect	 on	 increasing	 sales.	 The	 conclusion	 of	 this	
research	 is	 that	 the	 independent	 variables	 promotion,	 price,	 adaptability	 of	 marketing	
technology	partially	have	a	signi>icant	positive	effect	on	the	dependent	variable	of	 increasing	
sales.	Simultaneously	promotion,	price,	and	the	ability	to	adapt	to	marketing	technology	have	a	
signi>icant	effect	on	increasing	sales.	

Keywords:	Promotion,	Price,	Ability	to	Adapt	to	Marketing	Technology,	Increase	in	Sales	
	
ABSTRAK	

Promosi	yang	dilakukan	secara	online	merupakan	salah	satu	kegiatan	pemasaran	yang	
efektif.	 Promosi	 online	 saat	 ini	 sedang	 berkembang	 pesat	 di	 Indonesia,	 para	 pelaku	 bisnis	
mulai	melakukan	promosi	online	dengan	terhubung	dengan	aplikasi	pemasaran	online.	Salah	
satu	aplikasi	online	yang	saat	ini	sedang	berkembang	di	Indonesia	adalah	aplikasi	Grab.	Harga	
merupakan	salah	satu	komponen	yang	dapat	mempengaruhi	penjualan	suatu	produk.	Harga	
suatu	 produk	 dilihat	 dari	 kualitas	 produk	 itu	 sendiri.	 Dengan	 beradaptasi	 menggunakan	
aplikasi	pemasaran	online,	Anda	dapat	membangun	dan	meningkatkan	bisnis	serta	menjaga	
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reputasi	 bisnis	 digital	 Anda.	 Meningkatkan	 penjualan	 adalah	 hal	 yang	 diinginkan	 para	
pebisnis.	Pelaku	usaha	UMKM	di	Kabupaten	Tuban	menyadari	pentingnya	melakukan	inovasi	
strategi	 pemasaran	 baru	 dengan	 menggunakan	 teknologi	 berbasis	 digital	 yang	 semakin	
banyak	digunakan	secara	efektif	untuk	memperluas	pangsa	pasar.	Penelitian	ini	menggunakan	
pendekatan	 kuantitatif.	 Sampel	 di	 penelitian	 ini	 ialah	 keseluruhan	 dari	 populasi	 yaitu	 141	
responden.	Metode	penelitian	yang	dipergunakan	merupakan	penyebaran	kuesioner.	Teknik	
analisis	data	memakai	analisis	regresi	linier	berganda	meliputi	analisis	validitas,	reliabilitas,	
normalitas,	multikolinearitas,	heteroskedastisitas,	uji		determinasi	R2,	uji	F	serta	uji	T,	dengan	
menggunakan	SPSS	26	buat	mengolah	datanya.	Hasil	ini	menunjukkan	nilai	t-hitung	sebesar	
2,721	 untuk	 promosi	 (<t-tabel	 1,977),	 2,632	 untuk	 harga	 (<t-tabel	 1,977),	 6,013	 untuk	
kemampuan	 beradaptasi	 terhadap	 teknologi	 pemasaran	 (<t-tabel	 1,977).	 ).	 Semua	 dengan	
signiSikansi	kurang	dari	0,05.	Maka	dari	itu	Promosi,	Harga,	Kemampuan	Beradaptasi	dengan	
Teknologi	Pemasaran	berpengaruh	positif	 signiSikan	 terhadap	peningkatan	penjualan.	Uji	F	
menghasilkan	nilai	F	sebesar	99,131	(>f-tabel	2,671)	dengan	signiSikansi	0,000	<	0,05.	Maka	
dari	 itu	 secara	 simultan	 Promosi,	 Harga,	 dan	 Kemampuan	 Beradaptasi	 dengan	 Teknologi	
Pemasaran	berpengaruh	signiSikan	terhadap	peningkatan	penjualan.	Kesimpulan	penelitian	
ini	adalah	variabel	independen	promosi,	harga,	kemampuan	beradaptasi	teknologi	pemasaran	
secara	 parsial	 berpengaruh	 positif	 signiSikan	 terhadap	 variabel	 dependen	 peningkatan	
penjualan.	Secara	simultan	promosi,	harga,	dan	kemampuan	beradaptasi	terhadap	teknologi	
pemasaran	berpengaruh	signiSikan	terhadap	peningkatan	penjualan.	

Kata	 Kunci:	 Promosi,	 Harga,	 Kemampuan	 Beradaptasi	 dengan	 Teknologi	 Pemasaran,	
Peningkatan	Penjualan	

	
PENDAHULUAN	

Promosi	adalah	kegiatan	untuk	menawarkan	barang	produksi	yang	dimiliki	
pelaku	 usaha	 UMKM,	 promosi	 dilakukan	 untuk	 memperkenalkan	 suatu	 produk,	
promosi	 dilakukan	 untuk	 menyampaikan	 informasi	 dari	 pelaku	 usaha	 UMKM	 ke	
konsumen	 informasi	 yang	 disampaikan	 ini	 sangat	 diperlukan	 untuk	 menarik	
konsumen	agar	membeli	produk	yang	diproduksi.	Promosi	yang	dilakukan	dengan	
secara	 online	 adalah	 kegiatan	 efektivitas	 dalam	 melakukan	 pemasaran.	 Promosi	
secara	 online	 dilakukan	 tidak	 terjadi	 tatap	 muka	 antar	 pelaku	 usaha	 dengan	
pelanggan	 secara	 langsung.	 Promosi	 secara	 online	 saat	 ini	 berkembang	 pesat	 di	
Indonesia	para	pelaku	usaha	mulai	untuk	melakukan	promosi	secara	online	dengan	
bergabung	 dengan	 aplikasi	 pemasaran	 online	 salah	 satu	 aplikasi	 online	 yang	
berkembang	 di	 Indonesia	 adalah	 aplikasi	 Grab	 yang	 menawarkan	 Iitur	 untuk	
mempromosikan	 usaha	 yang	 disebut	 dengan	 Iitur	 Grabfood.	Dengan	 adanya	 Iitur	
Grabfood	 ini	 dapat	 dimanfaatkan	 untuk	 pelaku	 usaha	 untuk	 membantu	 serta	
memudahkan	para	pelaku	usaha	dalam	melakukan	promosi	untuk	menjual	barang	
yang	dijual.	

Harga	 merupakan	 komponen	 yang	 dapat	 mempengaruhi	 penjualan	 suatu	
produk,	 Harga	 pada	 suatu	 produk	 dilihat	 dari	 kualitas	 produk	 itu	 sendiri.	 Harga	
merupakan	hal	penting	dalam	pemasaran.	Pada	 saat	melakukan	pemasaran	secara	
online	memang	pelaku	usaha	harus	menetapkan	harga	lebih	tinggi	dibanding	harga	
jual	produk	 jika	melakukan	pemasaran	 secara	of)line.	Berdasarkan	peraturan	yang	
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diterapkan	oleh	Grab,	Grab	menarik	biaya	sebesar	20%	untuk	biaya	pajak	dan	biaya	
penanganan	aplikasi	hal	ini	merupakan	sebagai	bagian	dari	kerja	sama	antar	pelaku	
usaha	 dengan	 aplikator.	 Dengan	 menetapkan	 pemotongan	 sebesar	 20%	 setiap	
transaksi	tetapi	aplikator	juga	memberi	solusi	dari	permasalahan	ini	aplikator	juga	
sering	memberikan	potongan	harga	untuk	pengguna	aplikasi	hal	 ini	memberi	daya	
tarik	pengguna	untuk	tetap	menggunakan	aplikasi	online	untuk	memesan	produk.	

Kemampuan	 beradaptasi	 dengan	 teknologi	 merupakan	 suatu	 kemampuan	
dalam	mengakses	informasi	baru	dengan	cara	yang	lebih	eIisien	yang	dimaksudkan	
untuk	 memudahkan	 dalam	 berinovasi	 selanjutnya	 dalam	 teknologi.	 Dengan	
melakukan	 adaptasi	 untuk	 menggunakan	 aplikasi	 pemasaran	 online	 dapat	
membangun	serta	meningkatkan	usaha	yang	dilakukan,	serta	dapat	mempertahankan	
reputasi	 usaha	 bisnis	 yang	 dilakukan	 secara	 digital.	 Melakukan	 adaptasi	 dengan	
melakukan	 pemasaran	 online	 juga	 membuat	 pelaku	 usaha	 lebih	 kreatif	 dalam	
melakukan	 perkenalan	 dan	 mempromosikan	 produknya	 di	 aplikasi	 online	 dengan	
membuat	promosi	yang	dilakukan.	

Peningkatan	 dalam	 penjualan	merupakan	 hal	 yang	 diinginkan	 oleh	 pelaku	
usaha	UMKM.	Proses	pemasaran	sangat	berpengaruh	dalam	penjualan	suatu	produk,	
pelaku	 usaha	 UMKM	melakukan	 promosi	 dengan	menggunakan	 pemasaran	 online	
serta	 menetapkan	 harga	 yang	 tepat	 dan	 juga	 melakukan	 adaptasi	 dengan	 beralih	
menggunakan	 pemasaran	 online.	Pelaku	 usaha	 UMKM	 di	 Kabupaten	 Tuban	 sudah	
sadar	akan	pentingnya	inovasi	strategi	pemasaran	yang	baru	dengan	menggunakan	
teknologi	berbasis	digital	yang	semakin	efektif	digunakan	untuk	memperluas	pangsa	
pasar.	 Adanya	 kepercayaan	 bahwa	 teknologi	 pemasaran	 dapat	 meningkatkan	
penjualan	dengan	menggunakan	aplikasi	layanan	Grabfood.	

	
METODE	PENELITIAN	

Penelitian	ini	ialah	penelitian	asosiatif	menggunakan	pendekatan	kuantitatif.	
Analisis	 penelitian	 ini	 ialah	 melihat	 pengaruh	 promosi,	 harga,	 dan	 	 kemampuan	
beradaptasi	 dengan	 teknologi	 pemasaran	 terhadap	 peningkatan	 penjualan	
pengusaha	UMKM	Kabupaten	Tuban	yang	sudah	mendaftar	pada	aplikasi	pemasaran	
online	Grabfood.	Sampel	yang	dipergunakan	merupakan	seluruh		populasi	yang	ada,	
maka	dari	 itu	peneliti	memakai	teknik	pengambilan	sampel	 jenuh	sehingga	sampel	
pada	penelitian	 ini	adalah	141	pelaku	UMKM	Kabupaten	Tuban	yang	mendaftar	di	
aplikasi	 pemasaran	 online	 Grabfood.	 pada	 penelitian	 ini	 menggunakan	 kuesioner	
untuk	 metode	 pengumpulan	 datanya	 menggunakan	 analis	 regresi	 linier	 berganda	
mencakup	 tes	 analisis	 validitas,	 reliabilitas,	 normalitas,	 multikolinieritas,	
heteroskedastisitas,	deteriminasi	R2,	uji	F	dan		uji	T,	dengan	menggunakan	SPSS	26	
untuk	mengolah	data.	
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HASIL	DAN	PEMBAHASAN	

Uji	Validitas	
Tabel	1.	Hasil	Uji	Validitas	

	

	

	

	

	

	

	

	

Sumber:	Data	Diolah	Peneliti,	2023	

Berdasarkan	tabel	1.	Di	atas	dapat	diketahui	bahwa	hasil	pengujian	validitas	
pada	 semua	 indikator	 variabel	 independen,	 dan	 variabel	 dependen	 menunjukkan	
valid	hal	tersebut	karena	nilai	korelasi	dari	ketiga	variabel	tersebut	lebih	dari	rtabel,	
Hasil	 dari	 penelitian	 dinyatakan	 bahwa	 semua	 pertanyaan	 valid	 dan	 tidak	 perlu	
mengganti	pertanyaan	sehingga	dapat	dilanjutkan	pada	uji	selanjutnya.	

Uji	Reliabilitas	
Tabel	2.	Hasil	Uji	Reliabilitas	

	

	

	

	

	

	

	

	
Sumber:		Data	Diolah	Peneliti,	2023	

Berdasarkan	tabel	2	di	atas	menunjukkan	bahwa	seluruh	variabel	pernyataan	
yaitu	variabel	Promosi	(X1),	variabel	Harga	(X2),	variabel	Kemampuan	Beradaptasi	
dengan	 teknologi	 Pemasaran	 (X3),	 dan	 variabel	 Peningkatan	 Penjualan	 (Y)	
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mempunyai	 nilai	 alpha	 (rhitung)reliabilitas	 dapat	 diterima	 apabila	 >	 dari	 nilai		
cronbach’c	alpha	0,6.	

Uji	Normalitas	
Tabel	3.	Hasil	Uji	Normalitas	

	

	

	

	

	

	

Sumber:		Data	Diolah	Peneliti,	2023	

Berdasarkan	 tabel	3.	hasil	uji	normalitas	di	 atas	diketahui	nilai	 signiIikansi	
pada	 Asymp.	 Sig.	 (2-tailed)	 adalah	 0,200	 >	 0,05.	 Sehingga	 berdasarkan	 hasil	 uji	
normalitas	diketahui	bahwa	terdistribusiz	dengan	normal.	

Uji	Multikolinieritas	
Tabel	4.	Hasil	Uji	Multikolinieritas	

	

	

	

	

	

	

Sumber:		Data	Diolah	Peneliti,	2023	

Berdasarkan	tabel	4.	hasil	uji	multikolinieritas	di	atas	menunjukan	nilai	VIF	
masing-masing	 variabel.	 variabel	 Promosi	 sebesar	 2.894,	 variabel	 Harga	 sebesar	
3.119,	dan	variabel	Kemampuan	Beradaptasi	dengan	Teknologi	Pemasaran	sebesar	
2.519.	 Sehingga	 dapat	 disimpulkan	 bahwa	 nilai	 VIF	 >	 10,	 maka	 tidak	 terdapat	
mulitikolinieritas	antar	variabel	independen	dalam	penelitian	ini.		
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Uji	Heteroskedastisitas	

Gambar	2.	Hasil	Uji	Heteroskedastisitas	

	

	

	

	

	

	

Sumber:		Data	Diolah	Peneliti,	2023	

Dapat	dilihat	pada	gambar	2	di	atas	merupakan	hasil	uji	heteroskedastisitas	
terlihat	 titik	 menyebar	 dan	 tidak	 membentuk	 pola	 tertentu.	 Sehingga	 dapat	
disimpulkan	bahwa	penelitian	ini	tidak	terjadi	heteroskedastisitas.	

Uji	Analisis	Linier	Berganda	

Tabel	5.	Hasil	Uji	Analisis	Linier	Berganda	

Sumber:		Data	Diolah	Peneliti,	2023	

Berdasarkan	tabel	5.	hasil	uji	analisis	linier	berganda	di	atas	dapat	diartikan	
jika	 Variabel	 Promosi	 (X1)	 terdapat	 peningkatan	 sejumlah	 0,223.	 Apabila	 Variabel	
Harga	 (X2)	 terdapat	 peningkatan	 Variabel	 Peningkatan	 Penjualan	 (Y)	 meningkat	
sejumlah	 0,219.	 Apabila	 Variabel	 Kemampuan	 Beradaptasi	 dengan	 Teknologi	
Pemasaran	(X3)	terdapat	peningkatan		Variabel	Peningkatan	Penjualan	(Y)	meningkat	
sejumlah	0.457.	
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Uji	KoeYisien	Determinasi	(R2)	

Tabel	6.	Hasil	Uji	KoeYisien	Determinasi	(R2)	

	

	

	

	

	

Sumber:		Data	Diolah	Peneliti,	2023	

Dari	tabel	6.	Hasil	Uji	KoeIisien	Determinasi	adjusted	R2	sebesar	0,678		atau	
67.8%	yang	memiliki	pengertian	bahwa	pengaruh	variabel	independen	yaitu	variabel	
Promosi	 (X1),	 Harga	 (X2),	 Kemampuan	 Beradaptasi	 dengan	 Teknologi	 Pemasaran	
(X3)	 	 terhadap	variabel	dependen	yaitu	variabel	peningkatan	penjualan	(Y)	adalah	
sebesar	67.8%	dan	selebihnya	32.2%	faktor	yang	tidak	diteliti.	

Uji	T		
Tabel	7.	Hasil	Uji	T	Parsial	

	

	

	

	

	

	

	
Sumber:		Data	Diolah	Peneliti,	2023	

Berdasarkan	tabel	7.	Hasil	Uji	T	didapatkan	semua	variabel	independen	Thitung	
>Ttabel	dan	nilai	 signiIikansi	 <	 0,05	 sehingga	Variabel	 Promosi	 (X1),	 Variabel	Harga	
(X2),	Variabel	Kemampuan	Beradaptasi	dengan	Teknologi	berpengaruh	secara	parsial	
terhadap	Variabel	Peningkatan	Penjualan	(Y).	
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Uji	F	Simultan	
Tabel	8.	Hasil	Uji	F	Simultan	

Sumber:		Data	Diolah	Peneliti,	2023	

Berdasarkan	tabel	8.	Hasil	Uji	F	Simultan	didapatkan	bahwa	Fhitung	>Ftabel	dan	
nilai	signiIikansi	<	0,05	sehingga	Variabel	Promosi	(X1),	Variabel	Harga	(X2),	Variabel	
Kemampuan	Beradaptasi	dengan	Teknologi	berpengaruh	secara	simultan	 terhadap	
Variabel	Peningkatan	Penjualan	(Y).	

1. Pengaruh	Promosi	Terhadap	Peningkatan	Penjualan	

Berdasarkan	Uji	T	yang	sudah	dilakukan	menunjukkan	bahwa	Thitung	
2,721	 >	 Ttabel	 1,977,	 dengan	 signiIikasi	 0,007.	 Sehingga	 dapat	 dinyatakan	
bahwa	Variabel	Promosi	berpengaruh	positif	dan	signiIikan	terhadap	Variabel	
Peningkatan	 Penjualan.	 Dari	 hasil	 pengujian	 tersebut	menunjukkan	 bahwa	
promosi	 yang	 dilakukan	 oleh	 para	 pelaku	 UMKM	 Kabupaten	 Tuban	 yang	
mendaftar	diaplikasi	online	Grabfood	dengan	cara	menginformasikan	produk	
yang	mereka	 jual	 dilakukan	 dengan	 jelas	 dan	menarik	 akan	meningkatkan	
penjualan,	serta	dengan	melakukan	promosi	dengan	cara	memberi	potongan	
harga	juga	akan	meningkatkan	penjualan.	

2. Pengaruh	Harga	Terhadap	Peningkatan	Penjualan	

Berdasarkan	Uji	T	yang	sudah	dilakukan	menunjukkan	bahwa	Thitung	
2,632	 >	 Ttabel	 1,977,	 dengan	 signiIikasi	 0,009.	 Sehingga	 dapat	 dinyatakan	
bahwa	Variabel	Harga	berpengaruh	positif	dan	signiIikan	terhadap	Variabel	
Peningkatan	 Penjualan.	 Dari	 hasil	 pengujian	 tersebut	menunjukkan	 bahwa	
harga	 yang	 ditetapkan	 oleh	 para	 pelaku	 UMKM	 Kabupaten	 Tuban	 dapat	
dijangkau	oleh	seluruh	kalangan	dan	sesuai	kenyataan	dengan	produk	yang	
dijual,	terdapat	juga	pernyataan	yang	menyatakan	bahwa	harga	jual	diaplikasi	
lebih	tinggi	dari	pada	harga	jual	of)line	hal	ini	tetap	menyatakan	bahwa	harga	
berpengaruh	pada	peningkatan	penjualan		

3. Pengaruh	 Kemampuan	 Beradaptasi	 Dengan	 Teknologi	 Pemasaran	
Terhadap	Peningkatan	Penjualan	

Berdasarkan	Uji	T	yang	sudah	dilakukan	menunjukkan	bahwa	Thitung	
6,013	>	Ttabel	1,977,	dengan	signiIikasi	0,000.	Maka	dari	itu	dinyatakan	bahwa	
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Variabel	Kemampuan	Beradaptasi	Dengan	Teknologi	Pemasaran	berpengaruh	
positif	dan	signiIikan	 terhadap	peningkatan	penjualan.	Dari	hasil	pengujian	
tersebut	menyatakan	bahwa	banyak	pelaku	usaha	UMKM	Kabupaten	Tuban	
yang	beralih	menggunakan	pemasaran	online	karena	mengikuti	pelaku	usaha	
yang	lain	yang	sudah	mendaftar	dan	tertarik	untuk	menggunakan	pemasaran	
online	hal	tersebut	karena		untuk	memenuhi	permintaan	konsumen	yang	lebih	
banyak	membeli	melalui	online.	

4. Pengaruh	 Promosi,	 Harga,	 Dan	 Kemampuan	 Beradaptasi	 Dengan	
Teknologi	Pemasaran	Terhadap	Peningkatan	Penjualan	

Berdasarkan	Uji	F	yang	sudah	dilakukan	menunjukkan	bahwa	Thitung	
99,131	 >	 Ttabel	 2,671,	 dengan	 signiIikasi	 0,000.	 Sehingga	 dapat	 dinyatakan	
bahwa	 Variabel	 Promosi,	 Harga,	 dan	 Kemampuan	 Beradaptasi	 Dengan	
Teknologi	 Pemasaran	 secara	 simultan	 berpengaruh	 positif	 dan	 signiIikan	
terhadap	 peningkatan	 penjualan.	 Diketahui	 pula	 bahwa	 besar	 koeIisien	
determinasi	(Adjust	R	Square)	atau	kemampuan	variabel	promosi,	harga,	dan	
kemampuan	beradaptasi	dengan	teknologi	pemasaran	menghasilkan	variabel	
peningkatan	penjualan	sebesar	0,678	atau	67,8%.	Hal	ini	menyatakan	bahwa	
variabel-variabel	 independen	 cukup	 memberi	 informasi	 pada	 variabel	
dependen,	dan	sisanya	32,2%	dijelaskan	atau	diprediksikan	oleh	variabel	lain	
dan	model	lain	di	luar	model	tersebut.	

	
KESIMPULAN	

Berdasarkan	hasil	penelitian	yang	sudah	didapatkan	maka	dapat	disimpulkan	
sebagai	berikut	:	Variabel	Promosi	(X1)	berpengaruh	positif	dan	signiIikan	terhadap	
Variabel	 Peningkatan	 Penjualan	 (Y),	 Variabel	 Harga	 (X2)	 berpengaruh	 positif	 dan	
signiIikan	 terhadap	 Variabel	 Peningkatan	 Penjualan	 (Y),	 Variabel	 Kemampuan	
Beradaptasi	Dengan	Teknologi	 Pemasaran	 (X3)	 berpengaruh	 positif	 dan	 signiIikan	
terhadap	Variabel	Peningkatan	Penjualan	(Y),	Variabel	Promosi	(X1),	Variabel	Harga	
(X2),	 Variabel	 Kemampuan	 Beradaptasi	 Dengan	 Teknologi	 Pemasaran	 (X3)	
berpengaruh	positif	dan	signiIikan	terhadap	Variabel	Peningkatan	Penjualan	(Y).	

	
SARAN	

Berdasarkan	penelitian	yang	sudah	dilakukan	dan	menghasilkan	kesimpulan	
berikut	 saran	 dari	 peneliti	 yang	 dapat	 dipertimbangkan	 yaitu	 sebagai	 berikut	 :	
Diharapkan	para	pelaku	UMKM	Kabupaten	Tuban	dapat	menaikan	promosi	supaya	
konsumen	dapat	tertarik	untuk	membeli	produk	yang	mereka	pasarkan.	Selanjutnya	
yang	dapat	dimanfaatkan	ialah	promo	kode	yang	diberikan	diaplikasi	Grabfood	dan	
dapat	melakukan	iklan	yang	bersifat	mengajak	konsumen	baru	sehingga	akan	terjadi	
peningkatan	penjualan	 yang	diharapkan	mencapai	 target,	Diharapkan	para	 pelaku	
UMKM	Kabupaten	Tuban	dapat	mempertahankan	harga	yang	sudah	ditetapkan	tetapi	
tetap	 harus	 menjaga	 kualitas	 produk	 yang	 dipasarakan.	 Dengan	 tetep	
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mempertahankan	 harga	 yang	 sudah	 dapat	 dijangkau	 oleh	 seluruh	 kalangan	 dan	
mempertahankan	kualitas	produk	akan	 terjadi	peningkatan	penjualan,	Diharapkan	
para	 pelaku	 UMKM	 Kabupaten	 Tuban	 harus	 terus	 update	 untuk	 melakukan	
pemasaran	secara	online	dengan	memanfaatkan	teknologi	pemasaran,	selain	itu	juga	
pelaku	usaha	harus	terus	up	to	date	dalam	melihat	peluang	karena	terbukti	adanya	
teknologi	pemasaran	berpengaruh	besar	pada	peningkatan	penjualan.		
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