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Abstract

This study aims to evaluate the utilization of social media as a strategy to
increase tilapia sales in Damai Village. The analysis results indicate that the
percentage value of utilizing social media as a sales strategy falls into the
"good" category with a percentage of 77% of the expected outcome. Sales
strategy is considered crucial as it facilitates achieving target markets. The use
of social media, particularly Facebook, as a promotional tool shows a good
result with a percentage of 73%, indicating that Facebook is effective for
promotion at Toko Damai Fish. Simultaneous testing shows that the sales
strategy variable significantly influences the social media variable at Toko
Damai Fish, with a t-value greater than the t-table value, i.e., 3.073 > 1.678.
Keywords: Social Media; Strategy to Increase Sales; Tilapia Fish; Peaceful

Village

Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengevaluasi pemanfaatan media sosial sebagai
strategi untuk meningkatkan penjualan ikan nila di Desa Damai. Hasil analisis
menunjukkan bahwa nilai persentase pemanfaatan media sosial sebagai
strategi penjualan berada pada kategori baik dengan persentase 77% dari hasil
yang diharapkan. Strategi penjualan dinilai penting karena mempermudah
pencapaian target pasar. Penggunaan media sosial, khususnya Facebook,
sebagai alat promosi menunjukkan hasil yang baik dengan persentase 73%,
mengindikasikan bahwa Facebook efektif untuk promosi di Toko Damai Fish.
Uji simultan menunjukkan bahwa variabel strategi penjualan secara bersama-
sama berpengaruh signifikan terhadap variabel media sosial di Toko Damai
Fish, dengan nilai thitung > ttabel, yaitu 3.073 > 1.678.

Kata Kunci: Media Sosial; Strategi Meningkatkan Penjualan; Ikan Nila; Desa

Damai

PENDAHULUAN

Media sosial adalah salah satu program yang mampu menyediakan
fasilitas untuk melakukan kegiatan sosial bagi setiap pengguna. Pada
perkembangannya menuntut semua orang untuk melakukan kegiatan
mendapatkan informasi dan transaksi dengan media sosial. Aktivitas yang
dapat dilakukan di media sosial, diantaranya adalah melakukan komunikasi
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atau interaksi hingga memberikan informasi atau konten berupa tulisan, foto
dan video yang diposting di media sosial. Implementasi pemakaian teknologi
menjadi alternatif yang paling tepat untuk membantu siklus perekonomian tetap
bergerak dan bertahan. Pemanfaatan media sosial sebagai media promosi
sangat mempengaruhi perkembangan penjualan dalam kegiatan bisnis
(Widnyani et al., 2023).

Jumlah pengguna media sosial di Indonesia pada tahun 2020 ini hampir
mencapai angka 160 juta orang. Dengan keunggulan teknologi informasi ini
harusnya dapat dimanfaatkan oleh para pelaku bisnis UMKM agar dapat meraih
keuntungan yang optimal. Jumlah yang memanfaatkan media sosial Facebook
adalah sebanyak 130 juta (pengguna Facebook berjenis kelamin perempuan:
44,4% dan laki-laki: 55,6%), dan Instagram sebanyak 63 juta ((pengguna
Facebook berjenis kelamin perempuan: 50,8% dan laki-laki: 49,2%) (hootsuite-
we-are-social-indonesian-digital-report2020). (Prasetya et al., 2021).

Desa Damai, Kecamatan Watang Sidenreng, Kabupaten Sidrap, Provinsi
Sulawesi Selatan memiliki pelaku-UMKM potensial yang memiliki anggota
pelaku usaha yang menjalankan kegiatan usaha berupa produk maupun jasa.
Dalam melakukan kegiatan usaha khusunya aspek pemasaran masih dilakukan
secara konvesional yaitu menjual ke pengepul. Dengan demikian, lingkup
pemasaran masih sangat terbatas sehingga usaha yang dijalankan belum
dapat berkembang dengan baik. Selain itu, pelaku usaha juga belum
mengetahui etika bertransaksi secara online, sehingga belum dapat
membedakan mana yang boleh dan tidak boleh dilakukan dalam bertransaksi
secara online.

Perikanan budidaya khususnya budidaya ikan sangat besar di Sulawesi
Selatan dapat memberikan manfaat yang maksimal secara berkelanjutan bagi
negara dan masyarakat Indonesia, bila dikelola dengan baik dan
bertanggungjawab. Hal tersebut juga telah diamanatkandalam Undang-Undang
Republik Indonesia (UU RI) Nomor 45 tahun 2009 pasal 6 ayat 1 yang
menegaskan bahwa pengelolaan perikanan ditujukan untuk tercapainya
manfaat yang optimal dan berkelanjutan, serta terjaminnya kelestarian sumber
daya ikan (Fitriyanti et al., 2023).

Ikan Nila menjadi salah satu komoditi perikanan yang memiliki prospek
komersial yang paling menjanjikan saat ini. Kebutuhan akan ketersediaan ikan
nila di Sulawesi Selatan dari tahun ke tahun cenderung mengalami
peningkatan, untuk mengantisipasi hal tersebut diperlukan peningkatan
kegiatan pembudidayaan sehingga dapat memenuhi kebutuhan gizi masyarakat
dan permintaan pasar. Fenomena semakin meningkatnya kebutuhan akan
ketersediaan ikan nila menciptakan terbukanya usaha di sektor budidaya ikan
nila. Dengan adanya peluang usaha tersebut, pembudidayaan di Kabupaten
Sinjai akan termotivasi untuk melakukan kegiatan budidaya ikan secara
komersial.

Meskipun potensi budidaya ikan nila di Desa Damai cukup besar
khususnya di passitangang, namun masih terdapat beberapa tantangan yang
dihadapi oleh para petani ikan nila dalam meningkatkan penjualan produk
mereka. Salah satu tantangan utama yang dihadapi adalah kurangnya akses
pasar yang luas. Para petani ikan nila lebih sering menjual hasil tangkapan
mereka di pasar lokal dan melalui saluran penjualan tradisional seperti
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pedagang ikan lokal. Hal ini membatasi potensi pemasaran produk ikan nila
mereka ke pasar yang lebih luas dan potensial.

Dalam konteks tersebut, penting bagi pemerintah setempat dan lembaga
terkait untuk memberikan dukungan dalam bentuk pelatihan, pendampingan,
serta akses ke infrastruktur dan teknologi informasi. Dengan sinergi antara
petani, pemerintah, dan masyarakat, pemanfaatan media sosial dapat menjadi
alat yang efektif dalam meningkatkan penjualan ikan nila di Desa Damai, serta
memperkuat ketahanan ekonomi dan kesejahteraan masyarakat desa secara
keseluruhan.

Media Sosial memberikan dampak yang saling menguntungkan dimana
kita dapat melakukan komunikasi dari mana saja dan kapanpun. Tidak dapat
dihindari media sosial telah menjadi sebuah alternatif baru bagi masyarakat
untuk saling berkomunikasi. Banyaknya jumlah pengguna media sosial tentu
saja memberikan dampak positif dan negatif di tengah kehidupan masyarakat.

LANDASAN TEORI
Media Sosial

Media sosial adalah sebuah media online dengan para penggunanya bisa
dengan mudah berpartisipasi, berbagi, dan menciptakan isi meliputi blog,
jejaring sosial, wiki, forum dan dunia virtual. Blog, jejaring sosial dan wiki
merupakan bentuk media sosial yang paling umum digunakan oleh masyarakat
di seluruh dunia. Pendapat lain mengatakan bahwa media sosial adalah media
online yang mendukung interaksi sosial dan media sosial menggunakan
teknologi berbasis web yang mengubah komunikasi menjadi dialog interaktif.
Dengan adanya teknologi informasi, perilaku masyarakat mengalami
perubahan. Perubahan itu terjadi baik ditataran pola pikir, pola merasa, maupun
pola bertindak manusia (Liedfray et al., 2022).
Strategi Penjualan

Dalam buku Manajemen Strategik Pengetahuan yang dikutip oleh
Kusumadmo (2013), kata strategi secara etimologis berasal dari kata Strategos
dalam bahasa yunani yang terbentuk dari kata stratos atau tentara dan kata
ego atau pemimpin. Dalam Oxford Learner’s Pocket Dictionaries (2010),
Strategy (noun): a plan of action designed to achieve a long-term or overall aim.
Jika diartikan kedalam bahasa Indonesia berarti rencana aksi yang dirancang
untuk mencapai jangka panjang atau tujuan secara keseluruhan (Syeron,
2019).

METODE PENELITIAN
Lokasi dan Waktu Penelitian

Penelitian ini di laksanakan di Dusun Passitangeng, Desa Damai.
Rencana penelitian ini akan dilaksanakan kurang lebih 2 bulan terhitung setelah
terbitnya surat penelitian.
Tipe dan Jenis Penelitian

Penelitian memiliki dua variabel, variabel pertama disebut varibel bebas
yakni strategi penjualan dan variabel kedua disebut variabel terikat yakni media
sosial. Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode
penelitian deskriptif kuantitatif. Metode Penelitian Kuantitatif adalah sebuah
metode penelitian yang memakai data yakni angka-angka yang ditambahkan
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penekanan terhadap pengukuran hasil yang objektif disertai analisis statistik.
Angka-angka yang digunakan dalam analisis statistik berasal dari skala objektif
pengukuran unit analisis yang disebut variabel. (Feny Rita Fiantika, 2022)
Populasi

Menurut Arikunto (2012:108), populasi adalah keseluruhan subjek
penelitian. Penetapan populasi dimaksudkan agar suatu penelitian dapat
mengukur sesuatu dengan kasusnya dan tidak akan berlebihan dengan
populasi yang diacu. Dalam penelitian ini yang menjadi populasi konsumen
toko. Dalam penelitian ini populasi yang digunakan ialah pengikut Facebook
yang berjumlah 51 orang.
Sampel

Sampel ialah sebagian anggota populasi yang diambil dengan
menggunakan teknik tertentu yang disebut dengan teknik sampling. Dalam
menentukan jumlah sampel dalam penelitian ini dilakukan dengan cara sampel
acak, jadi semua anggota populasi mempunyai kesempatan yang sama
menjadi sampel. Untuk menentukan ukuran besarnya sampel calon peneliti
menggunakan rumus yount, kemudian ukuran sampel akan dipermudah
dengan tekhnik penelitian sebagai berikut:

Tabel 1. Tabel pengukuran besarnya sampel

Besarnya Populasi Besarnya Sampel
0-100 100%
101-1000 10%
1001-5000 5%
5001-10000 3%
10001 lebih 1%

Sumber : Ahmad (2015: 152)
514 x 10% = 51,4
Berdasarkan tabel Yount, jika besar populasi berada di antara deretan
101-1000, maka rumus yang digunakan yaitu mengalikan jumlah populasi
dengan besarnya sampel yakni 10%, sehingga didapatkan hasil 51,4 sehingga
hasilnya adalah 51. Jadi sampel dan responden dalam penelitian ini yang
menjadi informan adalah pengikut facebook dan konsumen.

HASIL PENELITIAN
Karakteristik Responden
Responden Diminta untuk mengisi identitas terkait krakteristik responden
sesuai dengan isian yang meliputi Jenis kelamin dan Umur.
Jenis kelamin
Tabel 2. KarakteristikResponden Berdasarkan Jenis Kelamin

No. Jenis kelamin Frekuensi persentase
1 Laki-laki 19 38%
2 perempuan 32 62%
jumlah 51 100%

Sumber : Hasil Penelitian, 2024

Berdasarkan hasil olah diatas, menunjukkan bahwa dari 51 jumlah
responden, 19 orang 39% berjenis kelami laki-laki dan 32 orang atau 62%
berjenis kelamin perempuan. Hal ini menunjukkan bahwa responden
perempuan lebih banyak dibandingkan responden laki-laki.
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Responden dalam penelitian ini adalah konsumen Damai Fish yang
pernah membeli Ikan di Damai Fish. Kuesioner disebarkan secara manual ke
51 responden dengan menggunakan kertas kuesioner, dan responden yang
mengisi kuisioner bersifat umum dan terbuka. Karakteristik responden antara
pengikut facebook Damai Fish.

Umur
Tabel 3. Karakteristik Responden Berdasarkan Umur
No. Umur Frekuensi Persentase
1 10-20 1 2%
2 21-30 35 69%
3 31-40 9 18%
4 41-50 6 12%
Jumlah 51 100%

Sumber : Hasil Penelitian, 2024

Berdasarkan hasil olah diatas, menunjukkan bahwa dari 51 jumlah
responden, 1 orang atau 12% yang berumur 10-20 tahun ,35 orang atau 69%
yang berumur 21-30 tahun, 9 orang atau 18% yang berumur 31-40 tahun dan 6
orang atau 12% yang berumur 41-50 tahun. Hal inia menunjukkan bahwa
responden yang berumur 21-30 lebih banyak dibandingkan responden lainnya.
Responden dalam penelitian ini adalah konsumen Damai Fish yangpernah
membeli Ikan di Damai Fish. Kuesioner disebarkan secara manual ke 51
responden dengan menggunakan kertas kuesioner, dan responden yang
mengisi kuisioner bersifat umum dan terbuka. Karakteristik responden antara
pengikut facebook Damai Fish.
Uji Validitas

Validitas menjadi hal yang sangat penting karena validitas menjamin
keabsahan pengukuran dari skala yang ditentukan dari variabel-variabel yang
digunakan dalam menentukan hubungan suatu kejadian atau fenomena. Uji
signifikasi  dilakukan dengan cara membandingkan nilai  rhitung
(correlationnitem total correlation) dengan nilai r tabel dengan ketentuan untuk
degree of freedom (df) = n-2, dimana n merupakan jumlah sampel. Jika: rhitung
> rtabel, berarti pertanyaan tersebut dinyatakan valid. Namun apabila rhitung <
rtabel, berarti pertanyaan tersebut dinyatakan tidak valid (Ahyar & Juliana
Sukmana, 2020)
Strategi Penjualan (X)

Tabel 4. Uji Validitas Strategi Penjualan (X)

X1 X2 X3 X4 TOTAL

X1 Pearson Correlation 1 .235 .266 140 .662™

Sig. (2-tailed) 097  .059  .327  .000

X2 Pearson Correlation .235 1 .056 249 608"

Sig. (2-tailed) .097 698  .079  .000

X3 Pearson Correlation .266  .056 1 -.041 568"

Sig. (2-tailed) 059 .698 775 .000

X4 Pearson Correlation 140  .249 -.041 1 .569"

Sig. (2-tailed) 327 079  .775 .000

TOTAL Pearson Correlation 662" .608™ .568" 569" 1
Sig. (2-tailed) 000 .000 .000  .000

Sumber : Hasil Penelitian, 2024
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Sosial media (Y)
Tabel 5. Uji Validitas Sosial media (Y)

Y1 Y2 Y3 TOTAL
Y1 Pearson Correlation 1 -.099 .258 547"
Sig. (2-tailed) 487  .067 .000
Y2 Pearson Correlation -.099 1 .285" 641"
Sig. (2-tailed) 487 043 .000
Y3 Pearson Correlation .258 .285" 1 781"
Sig. (2-tailed) 067 043 .000
TOTAL Pearson Correlation 547" 641" 781" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000  .000
Sumber : Hasil Penelitian, 2024
Reliabilitas

Menurut Wiratna Sujerweni, 2014 kusioner dikatakan handal/ Reliable jika
nilai Cronbach's Alpha > 0,60 dengan Cronbach Alpha sebesar 0,718 > 0,60
maka bisa di katakana realibel kuesioner penelitian yang digunakan untuk
menguiji variabel Strategi Penjualan dianggap dapat dipercaya berdasarkan
reliabilitas data di atas.

Dengan Cronbach Alpha sebesar 0,743 yang menunjukkan bahwa
variabel tersebut lebih dari 0,6 (0,743 > 0,6), maka kuesioner penelitian yang
digunakan untuk menguji variabel Sosial Media (Y) dianggap reliabel, sesuai
tabel data reliabilitas di atas.

Uji Hipotesis Parsial (Uji T)

Uji Hipotesis dimaksudkan untuk mengetahui ada atau tidaknya pengaruh
variabel bebas terhadap variabel terikat. Hasil dari uji t dalam pengujian ini
adalah sebagai berikut:

Tabel 6. Uji T
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients t Sig.
Model B Std. Error Beta
1 (Constant) 5.868 1.804 3.253 .002
X .345 112 402 3.073 .003

a. Dependent Variable: y
Sumber: Hasil Penelitian, 2024

Bagian ini melaporkan nilai konstanta (a) = 5.868 beta = 345, nilai thitung,
dan tingkat signifikansi = 0,000 berdasarkan tabel temuan uji koefisien. Model
regresi yang digunakan dalam penelitian ini dapat diuji dengan menggunakan
koefisien-koefisien berikut untuk mengetahui Strategi penjualan melalui media

sosial: Y= 345 + 5.868

Dari fungsi regresi di atas, maka dapat dijelaskan:

1. Perubahan pada variabel Strategi Penjualan (X) juga akan mempengaruhi
Media Sosial (Y). Dalam arah yang sama, tanda positif menunjukkan
perubahan. Koefisien regresi Digital marketing sebesar 345 artinya semakin
meningkat Strategi Penjualan maka semakin meningkat. Begitu pula Media
Sosial juga akan mengalami penurunan dengan koefisien regresi sebesar
5.868 apabila Strategi Penjualan mengalami penurunan.

2. Analisis yang masih positif walaupun seluruh variabel tetap menunjukkan
nilai konstanta sebesar 345.
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Dengan besarnya nilai beta sebesar 345 maka dapat disimpulkan bahwa
Strategi Penjualan (X) merupakan variabel yang paling berpengaruh signifikan
terhadap Sosial Media (Y).

Uji simultan (Uji F)

Uji F dikenal dengan uji serentak atau uji model atau uji Anova, yaitu uiji
yang berfungsi untuk melihat bagaimanakah pengaruh semua variabel
bebasnya secara bersama-sama terhadap variabel terikatnya. Berikut hasil uji F
seperti yang terlihat pada Tabel seperti di bawah ini:

Tabel 7. Uji F
Sum of Mean
Model Squares df Square F Sig.
1 Regression 21.641 1 21.641 9.444 .003°
Residual 112.281 49 2.291
Total 133.922 50

Sumber : Hasil Penelitian, 2024

Bagian ini menampilkan temuan dari uji ANOVA. Diberikan tingkat
probabilitas sig. 0,000., temuan menunjukkan bahwa nilai F= 9.444 Analisis
regresi dapat digunakan untuk meramalkan Layanan Berbasis Digital karena
probabilitas (0,000) secara signifikan lebih kecil dari 0,05. Uji F digunakan
dalam penelitian ini untuk mengevaluasi validitas hipotesis. Dengan menguiji
tingkat signifikansi a = 0,05 maka dapat diketahui adanya pengaruh dan
signifikansi. Kita menolak Ho dan menerima Ha jika nilai signifikansinya kurang
dari 0,05. Nilai Fhitung yang dicapai sebesar 9,444 dengan tingkat signifikansi
0,000 yang ditentukan berdasarkan temuan pengolahan data pada tabel
ANOVA.

Dampak satu variabel penjelas atau independen terhadap variasi variabel
dependen menjadi fokus utama uji statistik t. Diketahui : Hal ini berdasarkan
tabel koefisien yang dihasilkan dari pengolahan data SPSS.

Nilai thiung variabel Sosial Media (X) 3.073 dengan tingkat signifikansi
0.000. Hipotesis berdasarkan uji t dirumuskan secara statistik berikut.

H1 - Pyx #0

Ho :Pw#0
Hipotesis Bentuk Kalimat
H1: Berpengaruh signifikan terhadap Pemanfaatan Media Sosial Sebagai
Strategi Untuk Meningkatkan Penjualan Ikan Nila Di Desa Damai.

Ho: Tidak berpengaruh signifikan terhadap Pemanfaatan Media Sosial Sebagai
Strategi Untuk Meningkatkan Penjualan Ikan Nila Di Desa Damai.
Kaidah keputusan:

1. Jika nilai t niung = t tavel, Maka Ho ditolak dan Ha diterima, artinya

Signifikan.

2. Jika nilai t nitung < t tabel Maka Ho diterima dan Ha ditolak, artinya signifikan
Tabel Coefficients diperoleh t niung = 3.073 prosedur mencari statistik
tabel dengan kriteria
Tingkat signifikansi sebesar (a=0,05)
df atau dk (derajat kebebasan) = Jumlah Data -2 = 51-2 = 49
Sehingga didapat ttabel = 1.678

ok ow
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Keputusan

Nilai thitung > tiaber, atau 3.073 > 1.678 maka H1 diterima, artinya signifikan.
Jadi, Strategi penjualan berpengaruh/Signifikan terhadap penjualan Ikan Nila Di
Media Sosial.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi penjualan memiliki pengaruh
signifikan terhadap penjualan ikan nila melalui media sosial di Toko Damai Fish.
Dengan nilai thitung sebesar 3.073 yang lebih besar dari ttabel sebesar 1.678,
dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang kuat antara strategi
penjualan yang diterapkan oleh toko tersebut dan penggunaan media sosial
sebagai alat untuk meningkatkan penjualan. Hal ini mengindikasikan bahwa
strategi-strategi penjualan yang efektif, seperti penggunaan promosi yang tepat
melalui media sosial, memberikan dampak positif yang signifikan terhadap
upaya peningkatan penjualan ikan nila di pasar lokal. Dengan demikian,
penelitian ini memberikan dukungan empiris bahwa penerapan strategi
penjualan yang tepat dapat memainkan peran krusial dalam merangsang
aktivitas pemasaran melalui media sosial untuk mencapai tujuan penjualan
yang lebih tinggi.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan di Desa Damai terkait
pemanfaatan media sosial sebagai strategi untuk meningkatkan penjualan ikan
nila, dapat ditarik beberapa kesimpulan penting. Pertama, strategi penjualan di
Toko Damai Fish dinilai cukup baik dengan mencapai persentase 77%,
menunjukkan keberhasilan dalam menerapkan strategi yang mendukung
pencapaian target pasar yang diinginkan. Pemanfaatan media sosial,
khususnya Facebook, terbukti efektif sebagai alat promosi dengan persentase
73%, menegaskan bahwa platform ini cocok untuk digunakan dalam
meningkatkan visibilitas dan penjualan toko tersebut.

Kedua, hasil uji simultan menunjukkan bahwa strategi penjualan secara
kolektif berpengaruh signifikan terhadap pemanfaatan media sosial di Toko
Damai Fish. Hasil ini diindikasikan oleh nilai thitung yang lebih besar dari ttabel
(3.073 > 1.678), menunjukkan bahwa strategi penjualan seperti yang diterapkan
di toko tersebut berkontribusi secara bersama-sama terhadap efektivitas
pemanfaatan media sosial sebagai alat promosi.

Kesimpulan lainnya adalah bahwa adopsi media sosial sebagai strategi
promosi di Toko Damai Fish memainkan peran penting dalam meningkatkan
penetrasi pasar dan mencapai audiens yang lebih luas. Ini sesuai dengan tren
saat ini di mana media sosial tidak hanya sebagai alat komunikasi, tetapi juga
sebagai platform penting untuk membangun dan memperluas jaringan
pelanggan. Dengan demikian, penelitian ini memberikan gambaran yang jelas
tentang pentingnya strategi penjualan yang efektif dan pemanfaatan media
sosial sebagai upaya untuk memperkuat posisi pasar suatu usaha, terutama di
sektor perikanan seperti yang diamati di Desa Damai.
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