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Abstract. Marketing performance plays a central role in business growth, but in practice, many MSME players
still find it difficult to achieve. This study aims to determine the effect of marketing training on marketing
performance among micro and small enterprises (MSEs) under the guidance of Lazismu West Java. This study
uses a quantitative method with a descriptive-verificative approach. The population in this study consists of 35
MSEs under the guidance of Lazismu West Java who have participated in marketing training, and all of them
were selected as samples using a saturated sampling technique. The instrument used was a Likert scale
questionnaire, and the data was analyzed using simple linear regression with the help of SPSS version 29.0. The
results of this study indicate that marketing training has a significant effect on improving marketing performance.
The contribution provided through this training reached 62%, indicating that most of the variation in marketing
performance can be explained by the effectiveness of the training attended by business actors.
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Abstrak. Kinerja pemasaran memiliki peran sentral dalam pertumbuhan bisnis, namun pada praktiknya banyak
pelaku UMK masih mengalami kesulitan dalam mencapainya. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
pengaruh pelatihan pemasaran terhadap kinerja pemasaran pada pelaku Usaha Mikro Kecil (UMK) binaan
Lazismu Jawa Barat. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan deskriptif verifikatif.
Populasi dalam penelitian ini adalah 35 orang UMK binaan Lazismu Jawa Barat yang telah mengikuti pelatihan
pemasaran, dan seluruhnya dijadikan sampel melalui teknik sampling jenuh. Instrumen yang digunakan adalah
kuesioner berskala Likert dan data dianalisis menggunakan regresi linear sederhana dengan bantuan SPSS versi
29.0. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa pelatihan pemasaran memberikan pengaruh positif dan signifikan
terhadap peningkatan kinerja pemasaran. Kontribusi yang diberikan melalui pelatihan tersebut mencapai sebesar
62%, yang mengindikasikan bahwa sebagian besar variasi dalam kinerja pemasaran dapat dijelaskan oleh
efektivitas pelatihan yang diikuti oleh pelaku usaha.

Kata kunci: Kinerja Pemasaran; Metode Kuantitatif; Pelatihan Pemasaran; Sampling Jenuh; Usaha Mikro

1. LATAR BELAKANG

Usaha Mikro dan Kecil (UMK) memiliki kontribusi besar terhadap perekonomian
nasional. Data Bank Indonesia (2024) menunjukkan bahwa UMK menyumbang 61,1%
terhadap PDB, menyerap 97,1% tenaga kerja, serta menyumbang 14,4% ekspor. Menurut
Menko PMK Mubhadjir Effendy (2023), UMK juga berperan dalam pemerataan ekonomi di
Indonesia. Namun demikian, meskipun berkontribusi signifikan, sektor ini masih menghadapi
tantangan serius, terutama pada aspek pengembangan produk dan strategi pemasaran
(Rahmawati, 2019).

Berbagai penelitian mengungkapkan bahwa kelemahan kinerja pemasaran menjadi
hambatan utama pertumbuhan UMK. Costa-Sanchez dan Guerrero-Pico (2020) menekankan
hal ini di Eropa, sementara BRIN (2023) melaporkan bahwa 70,2% UMK di Indonesia

kesulitan memasarkan produknya. Kondisi serupa terlihat pada UMK binaan Lazismu Jawa
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Barat, di mana sekitar 70% pelaku usaha belum optimal memanfaatkan strategi pemasaran
digital maupun membangun jaringan konsumen.

Keterbatasan literasi teknologi dan kemampuan mengelola bauran pemasaran membuat
sebagian besar UMK masih mengandalkan metode tradisional. Penelitian Bismala dan
Handayani (2017) menunjukkan lemahnya strategi promosi, sementara Firdaus dkk. (2023)
menegaskan bahwa mayoritas UMK masih kesulitan memanfaatkan teknologi informasi.
Akibatnya, jangkauan pasar tetap sempit dan pertumbuhan usaha tidak berkelanjutan.

Dalam konteks solusi, pelatihan dipandang sebagai strategi kunci. Ummah dkk. (2024)
menegaskan bahwa pelatihan meningkatkan keterampilan, pengetahuan, dan produktivitas
pelaku usaha. Beberapa riset, seperti Sari dan Samrin (2024) serta Novitasari dkk. (2022),
menunjukkan bahwa pelatihan digital marketing mampu meningkatkan pemahaman peserta
secara signifikan. Di antara berbagai platform, WhatsApp dinilai paling relevan karena
sederhana, familiar, dan mudah diakses oleh pelaku UMK dengan keterbatasan teknologi
(Setyawan dkk., 2022; Welkom dkk., 2025).

Lebih jauh, WhatsApp terbukti efektif sebagai sarana komunikasi bisnis dengan tingkat
keterbacaan pesan mencapai 98% dan click-through rate 45-60%. Pemanfaatan fitur grup,
broadcast, status, dan katalog produk memberikan peluang besar bagi UMK untuk memperluas
pasar. Oleh karena itu, pelatihan berbasis WhatsApp dapat menjadi pendekatan strategis untuk
meningkatkan kinerja pemasaran UMK, terutama bagi kelompok berpenghasilan rendah yang

memiliki keterbatasan literasi digital.

2. KAJIAN TEORITIS
Kinerja pemasaran
Kinerja pemasaran merupakan indikator penting keberhasilan usaha, meliputi

pemahaman kebutuhan konsumen, penciptaan produk, penyampaian nilai, hingga distribusi
(Pertiwi & Siswoyo, 2016). Selain sebagai alat ukur efektivitas pemasaran yang memengaruhi
pelanggan (Rosmayani, 2022), kinerja pemasaran juga mencerminkan keberhasilan promosi
barang atau jasa di pasar (Mulyaniida & Mudiantono, 2015). Pada UMK, pencapaian kinerja
ini sering terkendala keterbatasan modal, akses teknologi, dan tenaga kerja kompeten.
Hambatan tersebut membuat strategi pemasaran yang dijalankan bersifat sporadis dan kurang
optimal, sehingga diperlukan intervensi untuk meningkatkan kapasitas pelaku usaha dalam
bidang pemasaran.

Kinerja pemasaran merupakan ukuran penting efektivitas strategi pemasaran. Kotler dan

Keller (2016) menyebutkan beberapa indikator utama, seperti pangsa pasar, pertumbuhan
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penjualan, profitabilitas, kepuasan dan loyalitas pelanggan, serta citra merek. Dalam konteks
penelitian ini, indikator yang diadaptasi dari Arini (2017) serta Nelly dan Azhar (2016)
disesuaikan dengan karakteristik UMK binaan lembaga zakat, yaitu:

a. Angka penjualan

b. Jumlah pelanggan

c. Keuntungan

d. Area penjualan

e. Pengetahuan dan keterampilan periklanan

Kelima indikator tersebut dipandang lebih relevan untuk menggambarkan kinerja
pemasaran UMK yang masih berada pada tahap awal pengembangan usaha.
Pelatihan Pemasaran

Pelatihan merupakan proses sistematis untuk meningkatkan pengetahuan,
keterampilan, dan sikap individu agar mampu menjalankan tugas secara efektif (Priansa, 2017).
Dalam konteks digital, WhatsApp sebagai aplikasi berbasis internet (Jumatmoko, 2016) tidak
hanya berfungsi sebagai sarana komunikasi, tetapi juga dimanfaatkan dalam pendidikan dan
bisnis, termasuk pelatihan bagi pelaku UMK. Pelatihan berbasis WhatsApp bertujuan
mengembangkan kemampuan teknis sekaligus strategi pemanfaatan aplikasi untuk komunikasi
bisnis, promosi produk, pelayanan pelanggan, dan pengembangan jejaring usaha, sehingga
dapat meningkatkan daya saing serta kinerja pemasaran UMK secara berkelanjutan.

Pelatihan yang efektif ditandai dengan partisipasi aktif peserta dan kemampuan
mengidentifikasi kebutuhan usaha (Fadillah dkk., 2023), serta kesesuaian materi dengan
kebutuhan, pemahaman peserta, dan dampaknya terhadap kinerja usaha (Handayani dkk.,
2023). Dalam konteks digital, Wicaksono (2023) menegaskan pentingnya peningkatan
keterampilan peserta dalam memanfaatkan media sosial untuk pemasaran. Berdasarkan hal
tersebut, penelitian ini menggunakan empat indikator pelatihan, yaitu:

a. Pemahaman materi
b. Relevansi pelatihan

Implementasi materi

o

Manfaat pelatihan, dinilai sesuai untuk mengukur kualitas pelatihan UMK binaan dari
kelompok berpenghasilan rendah.

Temuan penelitian dari Fadillah dkk. (2023), Handayani dkk. (2023), serta Wicaksono
(2023) juga menunjukkan bahwa pelatihan yang tepat sasaran mampu meningkatkan
keterampilan dan kinerja pemasaran pelaku UMKM. Berdasarkan landasan teori dan dukungan

empiris tersebut, maka hipotesis penelitian ini dirumuskan sebagai berikut: terdapat pengaruh
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positif dan signifikan pelatihan pemasaran melalui media sosial WhatsApp terhadap kinerja

pemasaran UMK binaan Lazismu Jawa Barat.

3. METODE PENELITIAN
Desain Penelitian

Penelitian ilmiah pada dasarnya dilakukan melalui serangkaian langkah yang sistematis.
Menurut Murjani (2022), perumusan masalah merupakan tahapan awal yang muncul dari hasil
akumulasi pemikiran mendalam, baik melalui bacaan, pengamatan, pengalaman empiris,
maupun diskusi, hingga akhirnya dirumuskan menjadi permasalahan penelitian. Dalam
konteks penelitian ini, masalah yang diangkat adalah rendahnya kinerja pemasaran pelaku
UMK, yang selanjutnya menjadi perhatian peneliti karena adanya program pelatihan yang
diselenggarakan Lazismu Jawa Barat untuk mengatasi persoalan tersebut. Untuk memperkuat
fokus kajian, peneliti melakukan riset pendahuluan melalui observasi lapangan dan
pengamatan terhadap pelaksanaan kegiatan pelatihan.

Selanjutnya, peneliti melakukan identifikasi dan perumusan masalah secara sistematis
agar sesuai dengan konteks kajian. Rumusan masalah penelitian ini difokuskan pada gambaran
pelatihan pemasaran, kinerja pemasaran UMK binaan Lazismu Jawa Barat, serta pengaruh
pelatihan pemasaran terhadap kinerja pemasaran. Dari rumusan tersebut kemudian diturunkan
hipotesis sebagai jawaban sementara, yaitu dugaan adanya pengaruh pelatihan media sosial
WhatsApp terhadap kinerja pemasaran. Hipotesis ini disusun berdasarkan kajian teori dan
referensi yang relevan (Murjani, 2022).

Tahap berikutnya adalah penentuan metode penelitian dan penyusunan instrumen.
Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan deskriptif verifikatif,
sedangkan instrumen utama yang digunakan adalah kuesioner. Sumber data yang digunakan
meliputi data primer, yang diperoleh langsung dari peserta pelatihan UMK melalui kuesioner,
serta data sekunder yang berasal dari literatur terkait, baik berupa jurnal, buku, maupun sumber
daring terpercaya (Murjani, 2022).

Proses pengumpulan data dilakukan melalui distribusi kuesioner kepada peserta
pelatihan UMK binaan Lazismu Jawa Barat. Data yang diperoleh kemudian dianalisis
menggunakan analisis statistik deskriptif untuk menggambarkan kondisi variabel, serta uji
hipotesis untuk mengetahui adanya pengaruh antarvariabel. Hasil analisis selanjutnya dijadikan
dasar dalam menarik kesimpulan penelitian, yang berisi jawaban atas permasalahan yang

dirumuskan. Tahap akhir penelitian adalah penyusunan laporan ilmiah dalam bentuk skripsi,
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yang terdiri dari bagian pendahuluan, isi, dan penutup, sehingga dapat dipertanggungjawabkan
secara akademis (Murjani, 2022).
Sampel dan Teknik Pengambilan Sampel

Sampel pada penelitian ini adalah UMK Binaan Lazismu Jawa Barat yang sudah
mengikuti program pelatihan pemasaran sosial media Whatsapp. Total jumlah sampel yang
akan digunakan peneliti adalah sebanyak 35 orang UMK Binaan Lazismu Jawa Barat.

Teknik pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan sampling jenuh. Alasan
digunakan sampling jenuh dikarenakan populasi yang diteliti relatif kecil dan terbatas,
sehingga hasil penelitian dapat diwakili oleh semua populasi. Sehingga jumlah sampel yang
akan digunakan peneliti adalah sebanyak 35 orang UMK Binaan Lazismu Jawa Barat.

Alat Analisis Data

Analisis data dalam penelitian ini dilakukan dengan bantuan perangkat lunak Statistical
Package for the Social Sciences (SPSS) versi 29. Penggunaan SPSS dipilih karena mampu
memberikan kemudahan dalam mengolah data kuantitatif secara sistematis dan akurat. Melalui
software ini, peneliti dapat melakukan berbagai teknik analisis, mulai dari uji statistik
deskriptif, uji validitas, reliabilitas, serta uji hipotesis.

Uji Instrumen Penelitian

Berdasarkan hasil perhitungan validitas, dari total 27 butir pernyataan yang disusun,
terdapat lima butir yang tidak memenuhi syarat validitas pada variabel pelatihan pemasaran,
sehingga butir tersebut perlu dihilangkan. Dengan demikian, jumlah item pernyataan yang
digunakan dalam kuesioner adalah sebanyak 22 butir.

Hasil uji reliabilitas studi ini menunjukkan bahwa variabel Pelatihan Pemasaran Sosial
Media WhatsApp (X) memiliki nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,795. Sementara itu, variabel
Kinerja Pemasaran (Y) memperoleh nilai sebesar 0,732. Kedua variabel yang sudah diuji
sebelumnya berada di atas batas minimum yang disyaratkan dalam penelitian sosial, yaitu
sebesar 0,60. Sehingga dapat disimpulkan bahwa instrumen yang digunakan telah memenuhi
standar reliabilitas. Hal ini mengindikasikan bahwa masing-masing indikator dalam instrumen
kedua variabel memiliki konsistensi internal yang tinggi. Dengan demikian, item-item dalam

kuesioner mampu secara konsisten mengukur konstruk yang dimaksud dalam penelitian.
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4. HASIL DAN PEMBAHASAN
Gambaran Variabel Pelatihan Pemasaran (X)

Berdasarkan data untuk variabel X yang dikumpulkan dari hasil penyebaran kuesioner
kepada 35 orang responden dengan jumlah 11 pertanyaan dengan lima pilihan jawaban skala
likert.

Penentuan kriteria pada variabel pelatihan pemasaran sosial media WhatsApp adalah
sebagai berikut:

Tabel 1. Kriteria Kategorisasi Variabel Pelatihan Pemasaran Sosial Media WhatsApp (X).

Rentang Skor Kategori
X<33-7,3 X< 25,7 Rendah
33-73<X<33+73 25,7 £X<40,3 Sedang
33+73>X 403>X Tinggi

Sumber: Penelit (2025).
Selanjutnya dapat diketahui mengenai persentase skor variabel pelatihan pemasaran
sosial media WhatsApp pada Tabel 2:

Tabel 2. Kategorisasi Variabel Pelatihan Pemasaran Sosial Media WhatsApp (X).
Variabel N Mean Kriteria

Pelatihan Pemasaran (X) 35 44 Tinggi

Sumber: Penelit (2025).

Berdasarkan hasil analisis pada Tabel 2, variabel pelatithan pemasaran sosial media
WhatsApp termasuk dalam kategori tinggi. Kategori ini ditetapkan berdasarkan kriteria
perhitungan yang telah ditentukan sebelumnya pada tabel 1, yaitu apabila nilai rata-rata (X)
melebihi 40,3, maka variabel tersebut dikategorikan tinggi.

Tabel 3. Distribusi Responden Menurut Kategori Variabel Pelatihan Pemasaran (X).

Kategori Frekuensi Persen
Rendah 0 0
Sedang 9 25,7
Tinggi 26 74,3

Sumber: Penelit (2025).

Dari hasil analisis tabel 3, distribusi responden pada variabel Pelatihan Pemasaran (X)
menunjukkan bahwa mayoritas responden, yaitu 26 orang atau 74,3%. Sementara itu, sebanyak

9 responden atau 25,7% berada pada kategori sedang.
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Gambaran Variabel Kinerja Pemasaran (Y)

Penentuan kriteria pada variabel kinerja pemasaran dalam penelitian adalah sebagai

berikut:
Tabel 4. Kriteria Kategorisasi Variabel Kinerja Pemasaran (Y).
Rentang Skor Kategori
Y <33-73 Y <25,7 Rendah
33-73<Y<33+7,3 25,7 £Y <40,3 Sedang
33+73>Y 403>Y Tinggi

Sumber: Penelit (2025).

Selanjutnya dapat diketahui mengenai persentase skor setiap matriksnya adalah sebagai

berikut:
Tabel 5. Kategorisasi Variabel Kinerja Pemasaran (Y).
Variabel N Mean Kriteria
Kinerja Pemasaran (Y) 35 38,86 Sedang

Sumber: Penelit (2025).
Berdasarkan hasil analisis pada Tabel 5, variabel kinerja pemasaran termasuk dalam
kategori sedang. Penetapan kategori ini mengacu pada hasil perhitungan yang telah dilakukan
sebelumnya sesuai dengan kriteria pengelompokan yang ditetapkan sebelumnya pada Tabel 4.

Tabel 6. Distribusi Responden Menurut Kategori Variabel Kinerja Pemasaran (Y).

Kategori Frekuensi Persen
Rendah 1 2,9
Sedang 21 60
Tinggi 13 37,1

Sumber: Penelit (2025).
Berdasarkan Tabel 6, distribusi responden pada variabel kinerja pemasaran

menunjukkan mayoritas berada pada kategori sedang sebesar 60%. Dan kategori tinggi ada

pada kategori kedua dengan jumlah persentase sebesar 37,1%. Dan kategori rendah ada pada

kategori ketiga dengan persentase sebesar 2,9%.

Analisis Uji Hipotesis

Analisis Regresi Linear Sederhana

Tabel 7. Hasil Uji Regresi Linear Sederhana.

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) -3.635 5.844 -.622 538
X 966 132 187 7.324 .001

a. Dependent Variable: Y

Sumber: Penelit (2025).
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Berdasarkan dengan hasil analisis pada Tabel 7, diketahui nilai koefisien regresi yaitu

a (konstan) = -3,635, sedangkan Pelatihan Pemasaran (b/ koefisien regresi) sebesar 0,966,

sehingga persamaan regresinya dapat ditulis sebagai berikut:

Y=a+bX+e
Y =-3,635+0,966X + ¢
Maka dapat disimpulkan bahwa konstanta sebesar -3,635, selanjutnya pada koefisien
regresi Pelatihan Pemasaran (X) sebesar 0,966, karena koefisien regresi bernilai positif, maka
dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan antara variabel pelatihan pemasaran (X) dengan
kinerja pemasaran (Y) sebagai berikut:

a. Nilai konstanta sebesar -3,635 menunjukkan variabel Kinerja Pemasaran (Y) memiliki
nilai sebesar 0,966 apabila variabel Pelatihan pemasaran (X) memiliki nilai sebesar 0.

b. Nilai koefisien regresi sebesar 0,966, hal ini menunjukkan bahwa nilai Kinerja Pemasaran
(Y) meningkat sebesar 0,966 setiap kenaikan 1% pada variabel Pelatihan pemasaran (X)
sehingga dapat dikatakan bahwa arah pengaruh Pelatihan pemasaran (X) terhadap Kinerja
Pemasaran (Y) adalah positif

c. Dengan kata lain, peningkatan pelatihan pemasaran dapat mendorong UMK untuk
meningkatkan kinerja pemasaran.

Analisis Koefisien Determinasi

Tabel 8. Hasil Analisis Koefisien Determinasi (R Square).
Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate

1 187% .619 .608 4.153
Sumber: Penelit (2025).

Berdasarkan hasil pengujian koefisien determinasi yang ditampilkan pada Tabel 8,
diketahui bahwa nilai korelasi (R) sebesar 0,787. Nilai ini menunjukkan adanya hubungan yang
kuat antara variabel pelatihan pemasaran dengan variabel kinerja pemasaran. Selain itu, nilai
koefisien determinasi (R Square) yang diperoleh adalah sebesar 0,619.

KD =R? x 100%

KD =0,787% x 100%

KD = 61,9% = 62% (dibulatkan)

Dari perhitungan tersebut, memiliki arti bahwa terdapat pengaruh variabel Pelatihan
Pemasaran (X) terhadap variabel Kinerja Pemasaran (Y) sebesar 62 persen. Dengan demikian,
masih terdapat 38 persen variasi kinerja pemasaran yang dipengaruhi oleh faktor lain di luar

pelatihan pemasaran melalui media sosial WhatsApp. Faktor-faktor tersebut dapat mencakup
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aspek internal seperti kualitas produk dan manajemen usaha, maupun aspek eksternal seperti

kondisi pasar dan dukungan lingkungan bisnis.

UjiiT
Tabel 9. Hasil Analisis Uji T.
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) -3.635 5.844 -.622 538
X 966 132 187 7.324 <,001

Sumber: Penelit (2025).

Berdasarkan hasil analisis uji ¢ yang disajikan pada tabel 9, nilai signifikansi (Sig.)
untuk variabel independen diperoleh sebesar 0,001. Nilai ini lebih kecil daripada tingkat
signifikansi yang ditetapkan, yaitu a = 0,05, sehingga secara statistik menunjukkan adanya
pengaruh yang signifikan antara variabel independen terhadap variabel dependen. Hasil ini
diperkuat dengan perbandingan nilai Thitung dan Ttabel, di mana Thitung sebesar 7,324 lebih
besar daripada Ttabel sebesar 1,692.

Cara menghitung Ttabel = [a; (df = n-k)]
=1[0,05 (df =35-2)]
=1[(0,05 ; 33)].

Kemudian nilai Thitung dan Ttabel tersebut diuji menggunakan kriteria pengujian
hipotesis sebagai berikut:

a. Apabilanilai Thitung > Ttabel maka Ho ditolak dan Ha diterima, yang menyatakan bahwa
suatu variabel independen secara parsial mempengaruhi variabel dependen.

b. Apabilanilai Thitung < Ttabel maka Ho diterima dan Ha ditolak, yang menyatakan bahwa
suatu variabel independen tidak mempengaruhi variabel dependen.

Dikarenakan nilai Thitung 7.324 > Ttabel 1.692, maka Ho ditolak dan Ha diterima. Hal
ini menunjukkan terdapat pengaruh antara pelatihan terhadap kinerja pemasaran pada UMK
Binaan Lazismu Jawa Barat.

Pembahasan

Hasil penelitian menunjukkan bahwa pelatihan pemasaran melalui media sosial
WhatsApp berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran UMK binaan
Lazismu Jawa Barat. Analisis regresi sederhana mengungkapkan kontribusi sebesar 62%
terhadap variasi kinerja pemasaran, sementara sisanya dipengaruhi faktor lain di luar

penelitian. Temuan ini diperkuat oleh hasil uji t yang menunjukkan tingkat signifikansi tinggi,
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sehingga secara statistik dapat dipastikan bahwa pelatihan memiliki peran penting dalam
peningkatan efektivitas pemasaran. Selaras dengan pandangan Suryana (2006) tentang
kewirausahaan sebagai kemampuan inovatif dan kreatif, pelatihan WhatsApp terbukti
meningkatkan kreativitas dan inovasi pelaku UMK dalam memanfaatkan peluang pasar. Hal
ini juga konsisten dengan konsep pengembangan sumber daya manusia menurut Bukit dkk.
(2017) serta indikator pelatihan Pramudyo (2017), yang menekankan pentingnya proses
pelatihan, keterlibatan peserta, dan implementasi dalam kinerja kerja. Relevansi temuan ini
sejalan dengan penelitian Lestari dkk. (2024) dan Sari & Samrin (2024), yang menegaskan
bahwa pelatihan digital berdampak signifikan pada peningkatan kinerja dan pertumbuhan
UMK. Dukungan empiris juga ditunjukkan oleh Martin Baru dan Septika Pratiwi (2025), yang
membuktikan peran strategis WhatsApp dalam memperluas pasar dan memperkuat daya saing
UMK.

5. KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan

Analisis statistik deskriptif menunjukkan gambaran umum variabel pelatihan pemasaran
(X) dan variabel kinerja pemasaran (Y). Hasilnya memperlihatkan bahwa nilai rata-rata (mean)
variabel X lebih tinggi dibandingkan dengan variabel Y. Temuan ini memberikan indikasi
bahwa tingkat pelatihan yang diterima relatif tinggi dibandingkan capaian kinerja pemasaran
yang diukur.

Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa pelatihan pemasaran melalui
media sosial WhatsApp memberikan pengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan
kinerja pemasaran UMK binaan Lazismu Jawa Barat. Temuan ini menunjukkan bahwa
pelatihan yang terarah dan sesuai dengan kebutuhan pelaku usaha mampu meningkatkan
pemahaman serta keterampilan dalam mengelola strategi pemasaran digital, khususnya melalui
pemanfaatan sosial media WhatsApp. Dengan adanya peningkatan kemampuan tersebut, UMK
dapat lebih efektif dalam menjangkau konsumen, memperluas jaringan pasar, serta
meningkatkan daya saing usaha. Meskipun demikian, masih terdapat beberapa aspek dalam
pelatihan maupun kinerja pemasaran yang memerlukan penguatan lebih lanjut, sehingga
dibutuhkan pengembangan program yang lebih komprehensif, berkelanjutan, dan adaptif
terhadap dinamika perubahan pasar digital.

Saran
Berdasarkan hasil penelitian, variabel pelatihan pemasaran menunjukkan kategori tinggi

sedangkan untuk variabel kinerja pemasaran UMK berada pada kategori sedang, hal ini
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mengindikasikan bahwa pelaksanaan pelatihan telah berjalan efektif dalam meningkatkan
kompetensi dan keterampilan pemasaran para pelaku UMK binaan. Fenomena tersebut juga
mencerminkan bahwa mayoritas peserta mampu mengimplementasikan materi pelatihan ke
dalam praktik pemasaran usaha mereka, sehingga memberikan kontribusi nyata terhadap
peningkatan kinerja pemasaran secara keseluruhan.

Penelitian ini memiliki keterbatasan pada ruang lingkup yang hanya berfokus pada UMK
binaan Lazismu Jawa Barat, sehingga hasilnya belum dapat digeneralisasikan untuk seluruh
pelaku UMK. Instrumen penelitian yang menggunakan kuesioner berbasis skala Likert juga
berpotensi dipengaruhi oleh subjektivitas responden, yang dapat memengaruhi tingkat akurasi
data. Selain itu, pendekatan kuantitatif yang digunakan belum sepenuhnya mampu menggali
aspek-aspek kualitatif yang mungkin turut berkontribusi terhadap peningkatan kinerja

pemasaran.
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