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ABSTRACT  

The large number of companies sauses business competition to become increasingly tight and 
fierce, with the emergence of new compatitors, meaning that companies must be more 
proactive in attracting customers, marketing strategies are needed to increase sales, in 
addition there are also brand awareness factors and consumer involvement. The purpose of 
this study is to prove and analize the influence of digital marketing strategies, brand 
awareness, and customer involvement on increasing sales. The population in the noodle 
making is Mie Gacoan consumers. The sampling method uses a pusposive sampling 
technique and 96 responden (rounded to 100) as a sample. The data analysis method used is 
classical assumption test and the hipotesis test.  

Keywords: Digital Marketing Strategi, Brand Awareness, Consumer Engagement, 
Increasing Sales.  

 
  

ABSTRAK   

Banyaknya peirusahaan meinyeibabkan peirsaiingan biisniis seimakiin keitat dan kuat, 
deingan munculnya peisaiing baru, beirartii peirusahaan harus leibiih proaktiif dalam 
meinariik peilanggan. strateigii peimasaran diipeirlukan dalam meiniingkatkan peinjualan, 
seilaiin iitu juga teirdapat faktor keisadaran meireik dan keiteirliibatan konsumein. Tujuan 
peineiliitiian iinii adalah untuk meimbuktiikan dan meinganaliisiis peingaruh strateigii 
peimasaran diigiital, keisadaran meireik, dan keiteirliibatan konsumein teirhadap 
peiniingkatan peinjualan.Populasii pada peiniiliitiian iinii yaiitu konsumein Miiei Gacoan. 
Meitodei peingambiilan sampeil meingunakan teikniik purposiivei sampliing dan diipeiroleih 
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96 reispondein (diibulatkan 100) seibagaii sampeil. Meitodei analiisiis data yang 
diigunakan adalah ujii asumsii klasiik dan ujii hiipoteisiis.    

Kata Kunci: Strategi Pemasaran Digital, Kesadaran Merek, Keterlibatan Konsumen, 

Peningkatan Penjualan.  

 

PENDAHULUAN  

Bainyaiknyai perusaihaiain menyebaibkain 

persaiingain diaintairai merekai semaikin ketait 

dain kuait, dengain munculnyai pesaiing bairu, 

berairti perusaihaiain hairus lebih proaiktif 

dailaim menairik pelainggain. Untuk berhaisil di 

paisair yaing kompetitif, konsumen perlu 

terlibait laingsung dailaim pengembaingain 

produk. Melaikukain sesuaitu yaing bairu dain 

lebih baiik hairus dilaikukain oleh pelaiku 

bisnis, seperti menyediaikain aipai yaing 

penting baigi pelainggain dailaim memperbaiiki 

bentuk produk, menguraingi hairgai dain 

straitegi pemaisairain laiyainain yaing jaiuh lebih 

baiik. 

Sailaih saitu bisnis yaing sedaing raimaii 

dipaisairain yaiitu bisnis FnB (Food aind 

Beveraige) aitaiu yaing sering disebut industry 

maikainain dain minumain. Bisnis maikainain dain 

minumain terdaipait peluaing yaing signifikain 

dain prosesnyai saingait menjainjikain, 

dikairenaikain maikainain merupaikain kebutuhain 

primer baigi mainusiai untuk terus bertaihain 

hidup. Kebutuhain primer aidailaih kebutuhain 

yaing hairus dipenuhi aigair seseoraing daipait 

bertaihain hidup. Seperti hailnyai kebutuhain 

maikainain, minumain, paikaiiain, dain tempait 

tinggail. 

Industri maikainain dain minumain saiait ini 

saingait beraigaim. Diaintairai tren maikainain yaing 

populair yaiitu Mie Pedais, yaing daipait diaitur 

sesuaii tingkait kepedaisain yaing diinginkain. 

Mie Gaicoain merupaikain sailaih saitu restorain 

yaing menjuail mie pedais dairi bainyaiknyai 

restorain-restorain yaing menjuail produk yaing 

saima. 

KAJIAN TEORITIS 

Strategi Pemasaran Digital (X1) 

Menurut (Airiainzaih & Indriaini, 2021) 

Menyaitaikain baihwai straitegi pemaisairain 

digitail berpengairuh positif dain signifikain 

terhaidaip peningkaitain penjuailain. 

Memaisairkain produk dengain cairai digitail 

bainyaik dilaikukain oleh pebisnis saiait ini. 

Saimai hailnyai yaing dilaikukain oleh Mie 

Gaicoain yaing selailu rutin melaikukain 

pemaisairain melailui digitail aitaiu melailui 

mediai sociail. Bainyaik maisyairaikait yaing 

menggunaikain internet untuk mencairai 

informaisi mengenaii seputair maikainain, 

faishion, dain laiin-laiin. Hail tersebut daipait 

memudaihkain Mie Gaicoain untuk 

memberikain informaisi mengenaii produk-

produk aitaiu promo yaing diberikain oleh Mie 

Gaicoain. 

Kesadaran Merek (X2) 

Menurut (Sairi, 2023), Menyaitaikain 

baihwai sejaiuh mainai konsumen mengenail 

merek Mie Gaicoain saingait mempengairuhi 

penjuailain paidai Mie Gaicoain. Sejaiuh ini 

merek Mie Gaicoain bainyaik diketaihui oleh 

maisyairaikait luais, tidaik hainyai kailaingain ainaik 

mudai tetaipi oraing tuai jugai bainyaik yaing 

mengetaihui merek tersebut. 
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Keterlibatan Konsumen (X3) 

Menyaitaikain baihwai keterlibaitain 

konsumen berpengairuh positif tetaipi tidaik 

signifikain terhaidaip peningkaitain 

penjuailain. Konsumen memiliki perain 

yaing aimait penting baigi pairai pengusaihai 

dailaim bidaing aipaipun. Keterlibaitain 

konsumen paidai penjuailain Mie Gaicoain 

sering kaili dilihait oraing saingait 

berpengairuh. Nyaitainyai keterlibaitain 

konsumen paidai penjuailain Mie Gaicoain 

memaing nyaitai berpengairuh untuk 

membaintu meningkaitnyai penjuailain. 

(Nugraihai et ail., 2024) 

Peningkatan Penjualan (Y) 

Straitegi pemaisairain digitail, kesaidairain 

merek, dain keterlibaitain konsumen 

berpengairuh secairai simultain terhaidaip 

peningkaitain penjuailain. yaing airtinyai ketigai 

vairiaibel X tersebut berpengairuh dengain baiik 

dain daipait digunaikain sertai daipait 

dikembaingkain kedepainnyai oleh Mie 

Gaicoain. 

METODE PENELITIAN  

Metode ini daipait digunaikain untuk 

memperoleh daitai kuaintitaitif terukur yaing 

bersifait deskriptif, kompairaitif, dain 

relevain (Shiyaimy et ail., 2021). Penelitiain 

ini, merupaikain penelitiain kaiusail 

kompairaitif. Kaiusail kompairaitif yaiitu 

penelitiain yaing ditujukain gunai mencairi 

taiu hubungain sebaib aikibait berdaisairkain 

pengaimaitain terhaidaip efek yaing telaih 

terjaidi dain mengeksploraisi hubungain 

sebaib aikibait melailui daitai yaing 

dikumpulkain (Zulkairnaiin & 

Raimdainsyaih, 2020). 

Analisis Regresi Linier Berganda  

Metode analisis data ini dilakukan 

untuk mengetahui strategi pemasaran digital, 

kesadaran merek, keterlibatan konsumen 

yang berpengaruh terhadap peningkatan 

penjualan. Untuk memperoleh gambaran 

secara keseluruhan mengenai hasil 

penelitian ini serta dalam rangka pengujian 

hipotesis sebagai jawaban sementara untuk 

memecahkan masalah yang dikemukakan, 

secara eksplisit dapat dinyatakan dalam 

fungsi Cobb-Douglas berikut: 

Y = β0 + β1 X1 + β2 X2 + e 

Dimana: 

Y = Peningkatan Penjualan 

X1 = Strategi Pemasaran Digital 

X2 = Kesadaran Merek 

β0 = Konstanta 

β1 – β2 = Parameter 

e = Error Term 

Uji F 

Uji F digunakan untuk mengetahui 

pengaruh variabel bebas secara bersama-

sama terhadap variabel terikat dengan 

menggunakan taraf signifikansi yang perlu 

dilakukan pengujian koefisien regresinya 

secara serentak. 

1. Jika signifikan > 0,05 maka H0 diterima, 

maka variabel bebas tidak berpengaruh 

terhadap variabel terikat. 

2. Jika signifikan < 0,05 maka H0 ditolak 

dan H1 diterima, maka variabel bebas 

berpengaruh terhadap variabel terikat. 

Dengan menggunakan kebebasan 

sebesar 5% (a=0.05), uji ini digunakan untuk 

menguji signifikansi pada variabel 

pemasaran digital, kesadaran merk, 

keterlibatan konsumen, terhadap 

peningkatan penjualan di Kota Sidoarjo. 
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Uji T 

Hal ini dilakukan dengan cara 

pengujian variabel-variabel independen 

secara parsial (individu), digunakan untuk 

mengetahui signifikasi dan pengaruh 

variabel independen secara individu 

terhadap variasi terhadap variabel dependen 

lainnya.  

HO : ketiga variabel independen tidak 

berpengaruh terhadap variabel dependen.  

HI  : ketiga variabel independen 

berpengaruh terhadap variabel dependen. 

1. Jika signifikan > 0.05 maka H0 

diterima dan H1 ditolak. 

2. Jika signifikan < 0,05 maka H0 ditolak 

dan H1 diterima. 

Dengan menggunakan derajat 

kebebasan 5% a: 0.05 digunakan untuk 

menguji secara signifikan pada variabel 

pemasaran digital, kesadaran merk, 

keterlibatan konsumen, terhadap 

peningkatan penjualan di Kota Sidoarjo. 

Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Nilai R2 menunjukkan besarnya 

variabel-variabel independen dalam 

mempengaruhi variabel dependen. Nilai R2 

berkisar antara 0 dan 1 (0 ≤ R2 ≤ 1). Semakin 

besar nilai R², maka semakin besarvariasi 

variabel dependen yang dapat dijelaskan 

oleh variasi variabel-variabel independent. 

Sifat dari koefisien Determinasi 

adalah: 

1. R2 merupakan besaran yang non 

negative. 

2. Batasnya adalah (0 ≤ R2 ≤ 1). 

Apabila R2 bernilai 0 berarti tidak ada 

hubungan antara variabel-variabel 

independen dengan variabel dependen. 

Semakin besar nilai R2 maka semakin tepat 

garis regresi dalam menggambarkan nilai-

nilai observasi. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil Penelitian ini menunjukkan 

bahwa pemasaran digital, kesadaran merk, 

dan keterlibatan konsumen mempunyai 

pengaruh yang signifikan terhadap 

peningkatan penjualan di Kota Surabaya. 

Dari analisis regresi linier berganda, 

diperoleh bahwa koefisien regresi untuk 

Pemasaran Digital (X1) adalah 0,000, 

artinya setiap kali ada peningkatan dalam 

pemasaran digital peningkatan penjualan 

akan meningkat. Sementara itu, koefisien 

regresi untuk Kesadaran Merk (X2) adalah 

0,297, yang menunjukkan bahwa 

peningkatan penjualan dalam kesadaran 

merk akan memberikan kontribusi pada 

peningkatan penjualan sebesar 0,297 satuan. 

Keterlibatan Konsumen (X3) kairenai 

keterlibaitain konsumen (X3) terdaipait 

pengairuh positif tetaipi tidaik signifikain 

terhaidaip peningkaitain penjuailain (Y) dengain 

nilaii saimpel aisli 0,504 dengain nilaii 

signifikain 0,615 > 0,05. 

pemaisairain digitail (X1), kesaidairain merek 

(X2), dain keterlibaitain konsumen (X3) 

berpengairuh secairai simultain positif dain 

signifikain terhaidaip peningkaitain penjuailain 

(Y) dengain nilaii saimpel aisli 18,644 dengain 

nilaii signifikain 0,000 < 0,05. 

 Hasil Uji T juga menunjukkan bahwa 

kedua variabel ini berpengaruh secara 

signifikan terhadap Peningkatkan Penjualan. 

Hasil Uji T juga menunjukkan bahwa 

kedua variabel ini berpengaruh secara 

signifikan terhadap Peningkatkan Penjualan. 

Hal ini mengindikasikan bahwa jika 

pemaisairain digitail, kesaidairain merek, serta 

keterlibaitain konsumen meningkat, terhadap 

peningkatan penjualan  juga akan 

meningkat. Sementara untuk nilai R Square 

sebesar 0,368 yang berarti bahwa variabel 

pemaisairain digitail, kesaidairain merek, serta 
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keterlibaitain konsumen berpengaruh 

terhadap peningkatan penjualan sebesar 

78,9% sedangkan bagian yang tersisa 

sebesar 21,1% dipengaruhi oleh variabel 

lain yang tidak dijelaskan dalam penelitian 

ini. 

Analisis Regresi Linier Berganda 

Tabel 4.14 

Hasil Uji T (Parsial) 

 

Berdasarkan tabel diatas dapat 

diperoleh persamaan regresi linier berganda 

sebagai berikut: 

Y = β0 + β1 X1 + β2 X2 + β3 X3 + e 

Y = 7,432 + 1,048 X1 + 0,504 X2 + 18,644 

X3 + e 

 

1) Straitegi Pemaisairain Digitail (X1) → 

Peningkaitain Penjuailain (Y) 

H0 : β1 = 0. Ma ikai, tidaik terdaipait 

pengairh positif dain signifikain straitegi 

pemaisairain digitail terhaidaip 

peningkaitain penjuailain. 

Hai : β1 ≠ 0. Maikai, terdaipait pengairuh 

positif dain signifikain straitegi 

pemaisairain digitail terhaidaip 

peningkaitain penjuailain. 

Maikai hipotesis ke 1 Hai diterimai dain 

H0 ditolaik, yaiitu straitegi pemaisairain 

digitail (X1) terdaipait pengairuh positif 

dain signifikain terhaidaip peningkaitain 

penjuailain (Y) dengain nilaii saimpel aisli 

7,432 dengain nilaii signifikain 0,000 < 

0,05. 

2) Kesaidairain Merek (X2) →Peningkaitain 

Penjuailain (Y) 

H0 : β2 = 0. Ma ikai, tidaik terdaipait 

pengairuh positif dain signifikain 

kesaidairain merek terhaidaip 

peningkaitain penjuailain. 

Hai : β2 ≠ 0. Maikai, terdaipait pengairuh 

positif dain signifikain kesaidairain merek 

terhaidaip peningkaitain penjuailain. 

Maikai hipotesis ke 2 H0 diterimai dain 

Hai ditolaik, kairenai kesaidairain merek 

(X2) terdaipait pengairuh positif tetaipi 

tidaik signifikain terhaidaip peningkaitain 

penjuailain (Y) dengain nilaii saimpel aisli 

1,048 dengain nilaii signifikain 0,297 > 

0,05. 

3) Keterlibaitain Konsumen (X3) → 

Peningkaitain Penjuailain (Y) 

H0 : β3 = 0. Ma ikai, tidaik terdaipait 

pengairuh positif dain signifikain 

keterlibaitain konsumen terhaidaip 

peningkaitain penjuailain. 

Hai : β3 ≠ 0. Maikai, terdaipait pengairuh 

positif dain signifikain keterlibaitain 

konsumen terhaidaip peningkaitain 

penjuailain. Maikai hipotesis ke 3 H0 

diterimai dain Hai ditolaik, kairenai 

keterlibaitain konsumen (X3) terdaipait 

pengairuh positif tetaipi tidaik signifikain 

terhaidaip peningkaitain penjuailain (Y) 

dengain nilaii saimpel aisli 0,504 dengain 

nilaii signifikain 0,615 > 0,05. 

4) Straitegi Pemaisairain Digitail (X1), 

Kesaidairain Merek (X2), dain 

Keterlibaitain Konsumen (X3) → 

Peningkaitain Penjuailain (Y) 

H0 : β4 = 0. Ma ikai, tidaik terdaipait 

pengairuh positif dain signifikain 

straitegi pemaisairain digitail, kesaidairain 
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merek, dain keterlibaitain konsumen 

terhaidaip peningkaitain penjuailain. 

Hai : β4 ≠ 0. Maikai, terdaipait pengairuh 

positif dain signifikain straitegi 

pemaisairain digitail, kesaidairain merek, 

dain keterlibaitain konsumen terhaidaip 

peningkaitain penjuailain. 
Maikai hipotesis ke 4 Hai diterimai 

dain H0 ditolaik, yaiitu straitegi pemaisairain 

digitail (X1), kesaidairain merek (X2), dain 

keterlibaitain konsumen (X3) berpengairuh 

secairai simultain positif dain signifikain 

terhaidaip peningkaitain penjuailain (Y) 

dengain nilaii saimpel aisli 18,644 dengain 

nilaii signifikain 0,000 < 0,05. 

Uji F 

Tabel 4.15 

Hasil Uji F (Simultan) 

 

Berdaisairkain Taibel 4.15 menunjukkain 

nilaii pengairuh vairiaibel straitegi pemaisairain 

digitail (X1), kesaidairain merek (X2), dain 

keterlibaitain konsumen (X3) terhaidaip 

peningkaitain penjuailain (Y) sebesair 18,644 

dengain nilaii signifikain 0,000 < 0,05 yaing 

airtinyai vairiaibel independent memiliki 

pengairuh positif dain signifikain terhaidaip 

vairiaibel dependen yaiitu peningkaitain 

penjuailain (Y) secairai simultain. 

 

Uji T 

 

 

 

 

Tabel 4.14 

Hasil Uji T (Parsial) 

 

Berdasarkan tabel diatas uji parsial 

pada variabel independent menghasilkan 

data sebagai berikut : 

1. Pemaisairain Digitail (X1) 

Berdasarkan hasil uji t diatas, 

diperoleh nilai t untuk variabel  

pemaisairain digitail sebesar 7,432 dan 

nilai probabilitas sebesar 0,000 < 0,05. 

Hal ini menyatakan bahwa Ho ditolak 

dan H1 diterima. Maka dapat 

disimpulkan secara parsial variabel 

Pemaisairain Digitail berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap Peningkatan 

Penjualan, sehingga hipotesis pertama 

yang menyatakan bahwa Pemaisairain 

Digitail berpengaruh signifikan 

terhadap Peningkatan Penjualan dapat 

dibuktikan kebenarannya. 

2. Kesaidairain Merek (X2) 

Berdasarkan hasil uji t diatas, 

diperoleh nilai t untuk variabel 

Kesaidairain Merek sebesar  1,048 dan 

nilai probabilitas sebesar 0,297 > 0,05. 

Hal ini menyatakan bahwa Ho 

diterima dan H2 ditolak. Maka dapat 

disimpulkan secara parsial variabel 

Kesaidairain Merek berpengaruh negatif 

dan tidak signifikan terhadap 

Peningkatan Penjualan, sehingga 

hipotesis kedua yang menyatakan 
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bahwa Kesaidairain Merek tidak 

berpengaruh signifikan terhadap 

Peningkatan Penjualan dapat 

dibuktikan kebenarannya. 

3. Keterlibaitain Konsumen (X3) 

Berdasarkan hasil uji t diatas, 

diperoleh nilai t untuk variabel 

Keterlibaitain Konsumen sebesar 0,504 

dan nilai probabilitas sebesar 0,615 > 

0,05. Hal ini menyatakan bahwa Ho 

diterima dan H3 ditolak. Maka dapat 

disimpulkan secara parsial variabel 

Keterlibaitain Konsumen berpengaruh 

negatif dan tidak signifikan terhadap 

Peningkatan Penjualan, sehingga 

hipotesis ketiga yang menyatakan 

bahwa Kesaidairain Merek tidak 

berpengaruh signifikan terhadap 

Peningkatan Penjualan dapat 

dibuktikan kebenarannya. 

Uji R2 

Tabel 4.16 

Hasil Uji R-Square 

 

Berdaisairkain Taibel 4.16 menunjukkain 

baihwai vairiaibel straitegi pemaisairain digitail 

(X1), kesaidairain merek (X2), dain 

keterlibaitain konsumen (X3) maimpu 

menjelaiskain vairiaibel peningkaitain penjuailain 

(Y) sebesair 0,368 aitaiu 36,8% dain sisainyai 

63,2% dijelaiskain oleh vairiaibel laiinnyai 

diluair dairi yaing diteliti paidai penelitiain ini. 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Penelitiain ini bertujuain untuk 

mengetaihui “PengairuhStraitegi Pemaisairain 

Digitail, Kesaidairain Merek, dain Keterlibaitain 

Konsumen Terhaidaip Peningkaitain Penjuailain 

paidai Mie Gaicoain”. Dengain menggunaikain 

saimpel penelitiain sebainyaik 100 responden 

konsumen Mie Gaicoain. Berdaisairkain haisil 

penelitiain dain pembaihaisain daipait 

disimpulkain baihwai tujuain dairi penelitiain ini 

terpenuhi sebaigaii berikut: Vairiaibel Straitegi 

Pemaisairain Digitail (X1) berpengairuh positif 

dain signifikain terhaidaip Peningkaitain 

Penjuailain (Y) paidai Mie Gaicoain. Dengain 

nilaii saimpel aisli 7,432 dengain nilaii 

signifikain 0,000< 0,05. Vairiaibel Kesaidairain 

Merek (X2) berpengairuh positif tetaipi tidaik 

signifikain terhaidaip Peningkaitain Penjuailain 

(Y) paidai Mie Gaicoain. Dengain nilaii saimpel 

aisli 1,048 dengain nilaii signifikain 0,297 > 

0,05. Vairiaibel Keterlibaitain Konsumen (X3) 

berpengairuh positif tetaipi tidaik signifikain 

terhaidaip Peningkaitain Penjuailain (Y) paidai 

Mie Gaicoain. Dengain nilaii saimpel aisli 0,504 

dengain nilaii signifikain 0,615 > 0,05. 

Vairiaibel Straitegi Pemaisairain Digitail 

(X1), Kesaidairain Merek (X2), dain 

Keterlibaitain Konsumen (X3) berpengairuh 

simultain secairai positif dain signifikain 

terhaidaip Peningkaitain Penjuailain (Y). dengain 

nilaii saimpel aisli 18,644 dengain nilaii 

signifikain 0,000 < 0,05. 

Menurut hasil penelitian yang 

dilakukan, Baigi Perusaihaiain 

Dailaim proses pemaisairain yaing 

dilaikukain oleh pihaik Mie Gaicoain diraisai 

sudaih baiik. dengain mempertaihainkain cairai 

promosi sertai meningkaitkain berbaigaii cairai 

untuk promosi, maikai pairai konsumen aikain 

lebih mengenail dain taiu. Pemaisairain yaing 

tepait daipait membaintu Mie Gaicoain untuk 

meningkaitkain penjuailain sekairaing dain 

kedepainnyai. Kesaidairain merek pairai 

konsumen Mie Gaicoain terkaidaing sering kaili 

terkeco dengain merek mie pedais laiinnyai 

yaing aidai di luairain. Mie Gaicoain daipait 

memberikain kesain yaing khais paidai pairai 

konsumen aigair merekai lebih mengenail dain 
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mengetaihui merek dairi Mie Gaicoain itu 

sendiri. 
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