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Info Artikel Abstract

Diajukan: 29 November 2024 This study aims to describe the application of digital marketing, analyze

git:x:ﬁi;i??lpglszeonzﬂs)er 2025 business revenue, and compare transaction performance between
conventional and digital marketing in the company. Primary data were
collected through interviews and observations, then analyzed using cost-
revenue analysis and paired t-tests. The results of the study show that: (1)
companies implement digital marketing through social media to increase
branding and transactions; (2) total revenue from digital marketing of IDR
88,400,000 higher than conventional IDR 79,800,000, with annual net
income reaching IDR 104,088,515; (3) The results of the t-test show that
there is a significant influence of the application of digital marketing on
increasing the company's revenue. This study concludes that the integration
of digital marketing strategies plays an important role in improving the
financial performance of small and medium-scale cut interest businesses. In
practical terms, these findings provide an empirical justification for
agribusiness actors to allocate resources to digital marketing to expand the
market and increase profitability.

Keyword:
Digital Marketing; Revenue; Cut Flowers; Small and Medium Enterprises;
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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan penerapan digital
marketing, menganalisis pendapatan usaha, dan membandingkan kinerja
transaksi antara pemasaran konvensional dan digital pada perusahaan
tersebut. Data primer dikumpulkan melalui wawancara dan observasi,
kemudian dianalisis menggunakan analisis biaya-penerimaan dan uji-t
berpasangan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa: (1) perusahaan
menerapkan digital marketing melalui media sosial untuk meningkatkan
branding dan transaksi; (2) total penerimaan dari digital
marketingsebesar Rp88.400.000 lebih tinggi dibandingkan konvensional
sebesar Rp79.800.000, dengan pendapatan bersih tahunan mencapai
Rp104.088.515; (3) hasil uji-t menunjukkan bahwa terdapat pengaruh
signifikan dari penerapan digital marketing terhadap peningkatan
pendapatan perusahaan. Penelitian ini menyimpulkan bahwa integrasi
strategi pemasaran digital berperan penting dalam meningkatkan kinerja
keuangan usaha bunga potong skala kecil dan menengah. Secara praktis,
temuan ini memberikan justifikasi empiris bagi pelaku usaha agribisnis
untuk mengalokasikan sumber daya ke pemasaran digital guna
memperluas pasar dan meningkatkan profitabilitas.

Kata Kunci:
Digital Marketing; Pendapatan; Bunga Potong; Usaha Kecil Menengah;
Analisis Keuangan
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PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi informasi telah mendorong transformasi strategi pemasaran
pada berbagai sektor usaha, termasuk sektor agribisnis. Digital marketing kini tidak hanya
diterapkan oleh perusahaan berskala besar, tetapi juga mulai diadopsi oleh usaha kecil dan
menengah sebagai sarana untuk memperluas jangkauan pasar, meningkatkan efektivitas
promosi, serta memperbaiki kinerja penjualan(Kanellos et al., 2024). Dalam konteks agribisnis,
penerapan digital marketing menjadi semakin relevan mengingat karakteristik produk
pertanian yang bersifat mudah rusak, bergantung pada waktu, dan memerlukan akses pasar
yang cepat dan luas (Nyangoma et al.,, 2024).

Bisnis bunga potong, khususnya di Desa Sidomulyo, Kota Batu, Jawa Timur, menunjukkan
potensi ekonomi yang kuat dengan tren peningkatan produksi yang mencerminkan peluang
pasar. Inklusi keuangan dan modal manusia, seperti akses ke kredit perbankan dan
pendidikan, secara signifikan meningkatkan produksi bunga potong, menunjukkan perlunya
alokasi sumber daya dan dukungan yang lebih baik bagi petani (Ayuningtyas, 2022). Rantai
nilai bunga potong krisan di Sidomulyo melibatkan kolektor dan penyelenggara acara, dengan
tantangan dalam logistik keluar, pengemasan, dan segmentasi pasar yang memengaruhi daya
saing (Yanuaristy et al., 2021). Sidomulyo juga dikenal sebagai desa wisata unik dengan posisi
yang kuat dalam penjualan bunga hias dan bunga potong, menarik wisatawan lokal dan asing,
yang mendukung perluasan pemasaran dan penjualan. Pengelolaan hama dan penyakit tetap
menjadi isu kritis bagi petani mawar di Batu, dengan hama seperti kutu sisik dan penyakit
seperti penyakit crown gall yang menyebabkan kerusakan signifikan dan membutuhkan
metode pengendalian yang lebih efektif. Selain itu, pandemi COVID-19 menimbulkan dilema
bagi petani bunga segar di Batu, memengaruhi keberlanjutan produksi dan mendorong
perubahan jenis pekerjaan dan tanaman, menyoroti kerentanan sektor ini terhadap guncangan
eksternal (Wahyudi et al.,, 2025).

Pemasaran konvensional untuk bisnis bunga potong kecil dan menengah seringkali
bergantung pada penjualan langsung, promosi dari mulut ke mulut, dan penawaran kepada
toko bunga atau penyelenggara acara, yang membatasi jangkauan konsumen dan sangat
bergantung pada hubungan yang sudah ada. Pendekatan ini biasanya menghasilkan cakupan
pasar yang sempit dan penggunaan minimal iklan konvensional seperti iklan cetak atau brosur
karena biaya promosi yang tinggi. Saluran pemasaran di pasar bunga potong seringkali
melibatkan banyak perantara seperti pengumpul, pedagang grosir, dan pengecer, yang dapat
meningkatkan margin pemasaran dan mengurangi bagian produsen dari harga akhir,
meskipun beberapa saluran lebih efisien daripada yang lain (Pratama et al., 2022). Fluktuasi
harga, komisi tinggi untuk agen, dan akses terbatas ke pasar yang lebih luas adalah kendala
umum yang dihadapi oleh produsen yang menggunakan metode pemasaran konvensional.
Selain itu, standar kualitas dan kurangnya informasi harga menimbulkan tantangan, terutama
di pasar terorganisir, yang semakin mempersulit upaya pemasaran bagi produsen kecil.
Keterbatasan ini menyoroti kebutuhan akan strategi pemasaran yang lebih efisien untuk
memperluas akses pasar dan meningkatkan profitabilitas bagi usaha bunga potong kecil dan
menengah.

CV Sekartika Jati Kencana, sebagai salah satu pelaku usaha bunga potong di Kota Batu,
menerapkan dua sistem pemasaran secara bersamaan, yaitu pemasaran konvensional dan
digital marketing. Sejak tahun 2019, perusahaan ini mulai memanfaatkan media sosial seperti
Instagram, Facebook, dan WhatsApp sebagai sarana promosi dan transaksi penjualan, di
samping tetap mempertahankan pemasaran konvensional melalui penjualan langsung dan
kerja sama bisnis. Meskipun kapasitas produksi tergolong besar dan permintaan pasar relatif
stabil, CV Sekartika Jati Kencana tetap menghadapi fluktuasi volume penjualan yang
berdampak pada pendapatan usaha. Kondisi tersebut menimbulkan pertanyaan mengenai
sejauh mana efektivitas penerapan digital marketing dibandingkan dengan pemasaran
konvensional dalam meningkatkan kinerja penjualan dan pendapatan usaha.
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Penelitian empiris yang secara khusus membandingkan kinerja pemasaran digital dan
pemasaran konvensional pada bisnis bunga potong skala kecil dan menengah masih terbatas,
terutama mengenai keterkaitan langsung dengan indikator keuangan seperti pendapatan dan
kelangsungan bisnis. Studi dalam bisnis ekspor bunga potong menyoroti faktor-faktor yang
memengaruhi adopsi pemasaran digital, seperti pendidikan, kehadiran media sosial, dan akses
ke kredit, menekankan perlunya pelatihan pemasaran digital berkelanjutan untuk
meningkatkan kinerja (Julius, 2025). Penelitian tentang komunikasi pemasaran digital di
pengecer bunga potong kecil menunjukkan bahwa penggunaan selektif alat-alat seperti media
sosial, situs web, dan pemasaran pencarian dapat menghasilkan hasil keuangan positif yang
diukur dengan indikator seperti Pengembalian Investasi Pemasaran (ROMI) dan peningkatan
laba bersih (Kapustina et al., 2021). Studi kasus toko bunga kecil yang menggunakan platform
seperti Instagram dan WhatsApp menunjukkan bahwa pemasaran digital dapat meningkatkan
minat konsumen dan penjualan, meskipun tantangan seperti ketidakstabilan internet dan
persaingan tetap ada (Masyitoh, 2025). Survei dalam hortikultura hias menunjukkan adopsi
luas alat pemasaran media baru, dengan Facebook dan situs web menjadi yang paling umum,
dan persepsi umum bahwa alat-alat ini secara positif memengaruhi penjualan. Namun,
terlepas dari meningkatnya adopsi digital, kesenjangan penelitian tetap ada dalam mengukur
secara empiris efektivitas komparatif pemasaran digital versus konvensional terhadap kinerja
keuangan dalam agribisnis bunga potong skala kecil, menggarisbawahi perlunya studi berbasis
data di ceruk ini (Garri, 2025).

Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini bertujuan untuk: (1) mendeskripsikan
penerapan digital marketing pada usaha bunga potong di CV Sekartika Jati Kencana; (2)
menganalisis penerimaan dan pendapatan usaha bunga potong yang dihasilkan melalui
pemasaran konvensional dan digital marketing; serta (3) membandingkan kinerja transaksi
penjualan antara pemasaran konvensional dan digital marketing guna menilai pengaruh digital
marketing terhadap peningkatan pendapatan usaha. Hasil penelitian ini diharapkan dapat
memberikan kontribusi empiris bagi pengembangan literatur pemasaran agribisnis serta
menjadi bahan pertimbangan praktis bagi pelaku usaha bunga potong dalam menentukan
strategi pemasaran yang lebih efektif.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini merupakan studi kasus dengan pendekatan kuantitatif yang dilakukan pada
CV Sekartika Jati Kencana, Kota Batu, Malang. Penelitian ini memfokuskan analisis pada
perbandingan kinerja pemasaran konvensional dan digital marketing dalam meningkatkan
penjualan dan pendapatan usaha bunga potong. Data yang digunakan terdiri dari data
kuantitatif dan data kualitatif pendukung. Data kuantitatif berupa data transaksi penjualan
bunga potong selama periode Januari-Desember 2023, yang meliputi jumlah penjualan,
penerimaan, biaya produksi, dan pendapatan usaha. Data tersebut diperoleh dari catatan dan
laporan keuangan internal perusahaan. Selain itu, penelitian ini menggunakan data kualitatif
yang diperoleh melalui wawancara dengan informan kunci, yaitu pemilik CV Sekartika Jati
Kencana, untuk memperoleh informasi mengenai penerapan sistem pemasaran, proses
penjualan, dan kebijakan usaha. Informan dipilih secara sengaja (purposive) karena dianggap
memiliki pengetahuan dan informasi yang relevan dengan tujuan penelitian.

Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini mencakup analisis biaya dan analisi uji
perbandingan (Uji t), adapaun perhitungannya dapat dilihat sebagai berikut:

Analisis Biaya
Biaya penjualan diklasifikasikan kedalam biaya tetap (fixed cost), biaya variabel (variable
cost) dan biaya total (total cost). Persamaan yang digunakan untuk analisis biaya adalah
sebagai berikut:
TC=TFC+ TVC
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Keterangan:
TC : Total cost (biaya total)

TFC  : Total fixed cost (total biaya tetap)
TVC  : Total variabel cost (total biaya tidak tetap)

Analisis Penerimaan
Analisis untuk menghitung penerimaan (TR) adalah harga produk dikali dengan jumlah
penjualan produk dengan persamaan rumus sebagai berikut:

TR=PxQ
Keterangan:
TR : Total Revenue/total pendapatan
P : Price/harga
Q : Quantity /jumlah penjualan

Analisis Pendapatan
Pendapatan adalah selisih antara total penerimaan (total revenue) dengan total biaya
(total cost). Pendapatan usahatani dapat dihitung menggunakan rumus:

m=TR-TC
Keterangan:
T : Pendapatan/income (Rp).
TR : Total penerimaan/total revenue (Rp).

TC : Total biaya/total cost (Rp).

Uji Hipotesis data (uji beda t berpasangan)

Uji t berpasangan (paired t-test) merupakan salah satu metode pengujian hipotesis
dimana data yang digunakan tidak bebas (berpasangan). Data yang digunakan dalam
penelitian ini adalah transaksi dari penjualan bunga potong di CV. Sekartika Jati Kencana, pada
pemasaran digital marketing sebanyak 12 bulan atau 1 tahun. Uji Untuk Varian beda
berpasangan menggunakan uji T (T-Test). Untuk varian yang berbeda maka bentuk ujinya
sebagai berikut:

t=
Vn
Keterangan:
D : Selisih antara perbandingan transaksi digital marketing dan konvensional
Sp : standar selisih antara digital marketing dan konvensional.
n : Jumlah sampel perbulan

Revenue Cost Ratio (R/C Ratio)

Analisis Revenue Cost Ratio (R/C Ratio) digunakan untuk mengetahui tingkat kelayakan
usaha dengan membandingkan total penerimaan terhadap total biaya produksi. R/C Ratio
menunjukkan seberapa besar penerimaan yang diperoleh dari setiap satu satuan biaya yang
dikeluarkan dalam proses produksi. Rumus R/C Ratio yang digunakan dalam penelitian ini
adalah sebagai berikut:

R C_TR
/ T TC
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Keterangan:
TR : Total Revenue (total penerimaan)

TC : Total Cost (total biaya)

Apabila R/C = 1, berarti tidak untung tidak pula rugi atau impas, selanjutnya bila R/C < 1,
menunjukkan bahwa usaha tersebut tidak layak diusahakan dan jika R/C > 1, maka usahatani
tersebut layak untuk diusahakan.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Analisis Biaya di CV Sekartika Jati Kencana
Biaya Tetap

Biaya tetap pada CV Sekartika jati kencana adalah biaya penyusutan atau alat yang
digunakan dalam berproduksi sehingga tidak berpengaruh dan juga tidak ada perubahan
dalam berproduksi. Biaya tetap juga dapat diartikan sebagai biaya yang dikeluarkan oleh
sebuah perusahaan dengan jumlah yang tetap. walaupun terdapat kenaikan maupun
penurunan pada jumlah barang atau jasa, biaya tetap tidak mengalami perubahan. Biaya
penyusutan merupakan alokasi jumlah yang dapat disusutkan suatu aset selama umur
manfaatnya. Penyusutan aset dimulai pada saat aset tersebut siap untuk digunakan, yaitu pada
saat aset tersebut berada pada lokasi dan kondisi yang diinginkan agar aset siap digunakan
sesuai dengan keinginan dan maksud manajemen. Tabel 2 merupakan rincian biaya
penyusutan dan komponen biaya tetap di CV Sekartika Jati Kencana.

Tabel 2 Biaya Tetap CV. Sekartika Jati Kencana Tahun 2023

Alat Total Harga Total Umur Penyusutan
Item Satuan (Rp) Investasi (Rp) Ekonomis (Rp/thn)

Sabit 2 100.000 200.000 3 33.300
Pacul 4 125.000 500.000 3 41.700
Spreyer 1 700.000 700.000 5 140.000
Traktor 1 8.000.000 8.000.000 7 1.142.857
Tempat Solasi 3 45.000 135.000 3 15.000
Selang 1 600.000 600.000 5 120.000
Pompa Air 2 1.200.000 2.400.000 7 171.428
Lampu 30 20.000 600.000 2 10.000
Gunting Potong 4 72.000 288.000 3 18.000
Gunting Kertas 4 60.000 240.000 3 20.000
Tali Tampar Besar 5 150.000 750.000 2 75.000
Tali Tampar Kecil 5 100.000 500.000 2 50.000
Green House 4 7.500.000 30.000.000 8 937.500

Total 66 19.047.000 46.413.000 2.741.485

Sumber data: Data Diolah, 2024

Berdasarkan Tabel 2, Investasi pada aset tetap seperti green house dan traktor di CV
Sekartika Jati Kencana berkontribusi signifikan terhadap efisiensi dan keberlanjutan usaha
bunga potong, dengan green house menjaga stabilitas lingkungan tumbuh dan traktor
meningkatkan efisiensi pengolahan lahan serta mengurangi tenaga kerja. Penelitian
menunjukkan bahwa investasi pada sarana produksi utama dalam hortikultura secara
signifikan meningkatkan efisiensi biaya dan produktivitas (Elzbieta & Dziwulski, 2021). Studi
di berbagai konteks juga menegaskan bahwa investasi publik dan swasta dalam infrastruktur
pertanian, termasuk mekanisasi dan teknologi, berperan penting dalam peningkatan
produktivitas dan efisiensi ekonomi (Zhang et al.,, 2025). Selain itu, pengelolaan green house
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yang terintegrasi dengan platform digital dapat meningkatkan profitabilitas dan efisiensi
teknis secara substansial. Peningkatan rasio modal terhadap tenaga kerja melalui investasi
pada peralatan modern juga meningkatkan produktivitas tenaga kerja dan daya saing usaha
pertanian (Filipiak & Wicki, 2021). Oleh karena itu, pengembangan infrastruktur produksi dan
mekanisasi merupakan faktor kunci dalam mendukung pertumbuhan dan efisiensi usaha
hortikultura.

Selain aset utama, berbagai peralatan pendukung seperti alat panen, pompa air, sprayer,
dan perlengkapan pengemasan juga memberikan kontribusi terhadap biaya penyusutan
meskipun dalam nilai yang relatif kecil. Akumulasi penyusutan dari peralatan tersebut tetap
mempengaruhi total biaya tetap usaha, terutama dalam jangka panjang. Variasi umur
ekonomis aset yang berkisar antara 2 hingga 8 tahun mencerminkan perbedaan intensitas
penggunaan dan tingkat keawetan alat, di mana aset dengan umur ekonomis lebih panjang
cenderung menghasilkan beban penyusutan tahunan yang lebih efisien. Struktur biaya
penyusutan yang relatif rendah dibandingkan total biaya produksi menunjukkan bahwa CV
Sekartika Jati Kencana tidak terbebani secara berlebihan oleh biaya tetap, sehingga memiliki
fleksibilitas yang lebih baik dalam menghadapi fluktuasi produksi dan penjualan. Kondisi ini
mendukung kelayakan ekonomi usaha bunga potong sebagaimana ditunjukkan dalam analisis
pendapatan dan kelayakan usaha, dan sejalan dengan temuan Yanuaristy et al. (2021)serta
Julius (2025) mengenai peran efisiensi biaya tetap dalam meningkatkan kinerja usahatani.

Biaya Variabel

Biaya variabel adalah seluruh biaya yang dikeluarkan untuk memperoleh faktor produksi
yang dapat diubah jumlahnya sesuai dengan jumlah produksi yang dihasilkan, beberapa biaya
variable yang di kategorikan dalam perusahaan yaitu biaya variabel yang digunakan untuk
keperluan operasional dalam setiap bulannya, diantaranya adalah biaya bahan baku, biaya
operasional, dan biaya pemasaran. Biaya variabel yang dikeluarkan oleh perusahaan dapat
dilihat pada Tabel 3

Tabel 3. Biaya Variabel CV Sekartika Jati Kencana Tahun 2023

Uraian Total (Rp/thn)
Biaya Bahan Baku
- Bahan Baku Pokok 22.370.000
Biaya Operasional
- Air + Listrik 3.390.000
- Gaji Karyawan 34.450.000
Biaya Pemasaran
- Paket Internet 800.000
- Media Iklan 360.000
Total Biaya Variabel (TVC) 61.370.000

Sumber: Data primer diolah 2024

Biaya variabel merupakan komponen biaya produksi yang besarannya berubah seiring
dengan volume kegiatan produksi dan penjualan. Berdasarkan Tabel 3, total biaya variabel
yang dikeluarkan CV Sekartika Jati Kencana pada tahun 2023 sebesar Rp 61.370.000.
Komponen biaya terbesar berasal dari biaya operasional gaji karyawan, yaitu Rp 34.450.000
per tahun, yang menunjukkan bahwa usaha bunga potong bersifat padat karya dan sangat
bergantung pada tenaga kerja untuk kegiatan budidaya, pemeliharaan, panen, serta
pengemasan. Temuan ini sejalan dengan penelitian (Yuan & Chen, 2019) yang menyatakan
bahwa tenaga kerja merupakan komponen biaya dominan dalam usahatani hortikultura,
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khususnya pada komoditas bernilai tinggi seperti bunga potong. Selain itu, biaya bahan baku
pokok sebesar Rp 22.370.000 mencerminkan kebutuhan input produksi yang berkelanjutan
untuk menjaga kualitas dan kuantitas hasil panen.

Komponen biaya bahan baku dalam usaha ini meliputi obat fungisida, obat insektisida,
obat gulma, pupuk organik dan pupuk kimia, bibit bunga potong krisan, indukan tanaman,
sekam bakar, serta kertas bungkus sebagai bahan pengemasan. Penggunaan input tersebut
menunjukkan bahwa sistem produksi bunga potong di CV Sekartika Jati Kencana
mengandalkan kombinasi sarana produksi budidaya dan pascapanen untuk menjaga mutu
produk hingga ke konsumen. Penggunaan digital marketing dalam usaha hortikultura, seperti
yang dilakukan CV Sekartika Jati Kencana dengan biaya pemasaran relatif kecil (Rp 1.160.000
per tahun), terbukti efisien dalam menekan biaya promosi sekaligus memperluas jangkauan
pasar. Penelitian menunjukkan bahwa digital marketing dapat meningkatkan efisiensi sumber
daya dan menurunkan biaya iklan melalui optimalisasi pengalaman pengguna dan
peningkatan trafik dari sumber pencarian (Kanellos et al., 2024). Studi kasus Mekar Hurip
Nursery dan Valefarm Hidroponik juga melaporkan peningkatan penjualan signifikan hingga
90% setelah mengadopsi strategi pemasaran digital di berbagai platform media sosial (Manalu
et al,, 2025). Digital marketing memungkinkan perusahaan hortikultura untuk memperluas
pasar, meningkatkan kesadaran merek, dan mendorong pertumbuhan pendapatan dengan
biaya yang lebih rendah dibandingkan pemasaran konvensional. Namun, efektivitas digital
marketing dapat bervariasi tergantung pada kategori produk dan kemampuan pemasaran
digital yang dimiliki, sehingga pengembangan kompetensi digital sangat penting untuk hasil
yang optimal (Supriaddin et al., 2025).Dengan struktur biaya variabel yang efisien dan
pemanfaatan strategi digital secara berkelanjutan, usaha hortikultura memiliki peluang besar
untuk meningkatkan efisiensi operasional dan pendapatan.

Biaya Total

Biaya total merupakan penjumlahan antara biaya tetap dengan biaya variabel, dimana
rincian biaya tetap dan biaya variabel telah tercantum pada tabel sebelumnya. Berikut total
biaya yang dikeluarkan oleh CV Sekartika Jati Kencana yang bertempat di perkebunan Kota
Batu Malang selama 12 bulan atau 1 tahun pada tahun 2023 yang disajikan pada tabel 4.

Tabel 4. Perhitungan total biaya di CV Sekartika Jati Kencana Tahun 2023

Jenis Biaya Total (Rp/thn)
Biaya tetap (TFC) 2.741.485
Biaya Variabel (TVC) 61.370.000
Total Biaya (TC) 64.111.485

Sumber: Data primer diolah, 2024

Berdasarkan Tabel 4, total biaya (TC) produksi CV Sekartika Jati Kencana pada tahun 2023
mencapai Rp64.111.485. Biaya ini didominasi oleh biaya variabel (TVC)sebesar Rp61.370.000,
yang mencakup sekitar 95,72% dari total biaya, sementarabiaya tetap (TFC)hanya
menyumbang Rp2.741.485 atau 4,28%. Dominannya komponen biaya variabel menunjukkan
bahwa struktur biaya perusahaan sangat bergantung pada tingkat produksi, di mana
pengeluaran seperti bahan baku dan tenaga kerja langsung akan berfluktuasi seiring volume
output (Supriaddin et al, 2025). Hal ini mengindikasikan bahwa perusahaan beroperasi
dengan model yang production-driven, di mana pengendalian efisiensi proses produksi dan
manajemen biaya variabel menjadi kunci utama dalam menjaga profitabilitas.
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Analisis Penerimaan di CV Sekartika Jati Kencana

Penerimaan usaha diperoleh dari penjualan produk bunga potong, yang sumbernya
terbagi menjadi dua kategori utama: konvensional dan digital marketing. Kategori
konvensional merujuk pada transaksi pembelian langsung, sementara digital marketing
mencakup penjualan yang bersumber dari platform Facebook, Instagram, dan WhatsApp
Bisnis. Rincian lengkap mengenai besaran penerimaan dari masing-masing kategori tersebut
dapat dilihat pada Tabel 5.

Tabel 5. Perhitungan penerimaan di CV Sekartika Jati Kencana Tahun 2023

Bulan Digital Mareketing Konvensional Total
(Rp/bln) (Rp/bln) (Rp/thn)
Januari 8.000.000 7.500.000 15.000.000
Februari 5.000.000 9.000.000 14.400.000
Maret 3.000.000 1.500.000 4.500.000
April 9.700.000 8.300.000 18.000.000
Mei 7.500.000 5.500.000 13.500.000
Juni 12.650.000 6.850.000 19.500.000
Juli 6.050.000 8.200.000 14.250.000
Agustus 5.850.000 9.150.000 15.000.000
September 7.850.000 6.850.000 14.700.000
Oktober 8.350.000 6.650.000 15.000.000
November 7.000.000 5.000.000 12.000.000
Desember 7.450.000 5.300.000 12.750.000
Total Penerimaan 88.400.000 79.800.000 168.200.000

Sumber: Data primer diolah, 2024

Berdasarkan tabel 5, Total penerimaan CV Sekartika Jati Kencana pada tahun 2023
mencapai Rp168.200.000, yang bersumber dari dua saluran pemasaran utama. Saluran digital
marketing menyumbang Rp88.400.000 atau sekitar 52,56 persen dari total penerimaan,
sedangkan penjualan konvensional menyumbang Rp79.800.000 atau 47,44 persen. Secara
bulanan, penerimaan dari digital marketing menunjukkan fluktuasi yang cukup tinggi, dengan
puncaknya pada bulan Juni sebesar Rp12.650.000 dan titik terendah pada bulan Maret sebesar
Rp3.000.000. Di sisi lain, penerimaan konvensional relatif lebih stabil meskipun juga
mengalami variasi bulanan. Pola ini mengindikasikan bahwa saluran digital lebih responsif
terhadap dinamika pasar daring, sementara saluran konvensional merefleksikan
ketergantungan pada basis pelanggan tetap

Dominannya kontribusi pemasaran digital sejalan dengan penelitian Sharabati et al.
(2024) yang menyatakan bahwa penggunaan platform digital seperti media sosial dapat secara
signifikan memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan penjualan pada usaha kecil dan
menengah. Namun, fluktuasi yang terlihat pada saluran ini juga mencerminkan tantangan
dalam menjaga konsistensi kinerja pemasaran daring, sebagaimana diungkapkan oleh Sanbella
et al. (2024) mengenai pentingnya optimasi dan integrasi strategi digital yang berkelanjutan.
Oleh karena itu, untuk memaksimalkan pendapatan dan menciptakan stabilitas keuangan,
perusahaan perlu mengelola kedua saluran pemasaran secara terpadu, dengan memastikan
bahwa strategi di setiap saluran saling mendukung dan mampu mengatasi volatilitas pasar.

Analisis Pendapatan di CV Sekartika Jati Kencana

Pendapatan usaha merupakan hasil penerimaan dikurangi dengan biaya- biaya yang telah
dikeluarkan dalam melakukan suatu proses produksi. Selain itu, pendapatan didefinisikan atau
diartikan sebagai penghasilan dari usaha pokok perusahaan/penjualan barang atas jasa diikuti
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biaya lain sehingga diperoleh laba kotor. Hasil perhitungan pendapatan di CV Sekartika Jati
dapat dilihat pada tabel 6.

Tabel 6. Perhitungan Pendapatan CV Sekartika Jati Kencana Tahun 2023

Uraian Total (Rp/thn)
Total Biaya (TC) 64.111.485
Total Penerimaan (TR) 168.200.000
Pendapatan 104.088.515

Sumber: Data primer diolah 2024

Berdasarkan Tabel 6, CV Sekartika Jati Kencana berhasil memperoleh pendapatan
sebesar Rp104.088.515 pada tahun 2023, yang diperoleh dari selisih positif antara total
penerimaan sebesar Rp168.200.000 dan total biaya sebesar Rp64.111.485. Nilai pendapatan
yang signifikan ini menunjukkan bahwa perusahaan telah beroperasi dengan efisiensi biaya
yang baik dan kinerja penjualan yang kuat, sehingga mampu menghasilkan laba yang sehat.
Tingkat profitabilitas yang tinggi ini relevan dengan konsep cost-volume-profit analysis yang
menekankan pentingnya mengoptimalkan margin kontribusi untuk mencapai kinerja
keuangan yang optimal, sebagaimana dijelaskan dalam literatur akuntansi manajerial (Rahmat
et al., 2024). Selain itu, kemampuan perusahaan dalam menghasilkan pendapatan yang jauh
lebih besar daripada total biaya juga mencerminkan keberhasilan dalam mengelola struktur
biaya yang didominasi oleh komponen variabel, sekaligus mengonfirmasi efektivitas strategi
pemasaran multichannel yang diterapkan, baik melalui saluran konvensional maupun digital
marketing.

Uji Beda Pendapatan di CV Sekartika Jati Kencana

Analisis perbedaan kinerja keuangan antara penjualan melalui digital marketing dan
penjualan konvensional dilakukan dengan menguji rasio pendapatan terhadap biaya (R/C
Ratio) dari kedua saluran tersebut. Pengujian ini bertujuan untuk mengevaluasi signifikansi
perbedaan efektivitas masing-masing strategi pemasaran dalam menghasilkan pendapatan
relatif terhadap biaya yang dikeluarkan. Perhitungan statistik dilakukan dengan menganalisis
selisih rasio R/C bulanan, yang disajikan dalam Tabel 7.

Tabel 7. Hasil analisis Uji Beda R/C Digital Marketing dan Konvensional

Bulan Mgrl“?(letgixg Konvensional Selisih (D)
Januari 2,8 1,9 0.9 0.408 0.166464
Februari 2,7 2,1 0.6 0.108 0.011664
Maret 2,6 2,4 0,2 -0.292 0.085064
April 2,5 2,1 0,4 -0.092 0.008464
Mei 2,5 1,9 0,6 0.108 0.011664
Juni 2,8 2,0 0,8 0.308 0.094864
Juli 2,3 2,3 0,0 -0.492 0.242064
Agustus 29 2,6 0,3 -0.192 0.036864
September 2,4 2,3 0,1 -0.392 0.153664
Oktober 2,6 1,9 0,7 0.208 0.043264
November 2,6 2,3 0,3 -0.192 0.036864
Desember 2,5 2,5 0,0 -0.492 0.242064

Sumber: Data diolah, 2024

Tabel 7 menjelaskan variasi rasio R/C digital marketing yang berkisar antara 2,3 hingga
2,9, sedangkan rasio R/C konvensional berada pada rentang 1,9 hingga 2,6. Selisih bulanan
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antara kedua saluran menunjukkan fluktuasi dengan nilai positif yang mengindikasikan
keunggulan digital marketing dan nilai negatif yang merefleksikan momen ketika kinerja
konvensional mendekati atau menyamai saluran digital. Secara rata-rata, digital
marketing mencatat rasio R/C yang lebih tinggi, sejalan dengan temuan Sharabati et al. (2024)
yang menyatakan bahwa integrasi pemasaran digital mampu meningkatkan efisiensi biaya dan
pengembalian investasi melalui target audiens yang lebih terukur. Namun, variasi selisih yang
tercermin pada kolom deviasi dan kuadrat deviasi menunjukkan ketidakstabilan kinerja
relatif kedua saluran, yang dapat dipengaruhi faktor eksternal seperti musim, kampanye
pesaing, atau perubahan algoritma platform digital.

Penentuan signifikansi statistik perbedaan ini memerlukan pengujian hipotesis lebih
lanjut, seperti uji-t berpasangan. Hipotesis nol (Hy) menyatakan tidak terdapat perbedaan
rata-rata rasio R/C yang signifikan antara digital marketing dan konvensional, sementara
hipotesis alternatif (H;) menyatakan adanya perbedaan. Nilai deviasi dan kuadrat deviasi
dalam tabel berperan sebagai komponen kunci dalam penghitungan varians dan statistik uji-t.
Temuan awal ini memperkuat teori bahwa meskipun pemasaran digital sering kali
menawarkan efisiensi lebih tinggi (Nyangoma et al., 2024), efektivitasnya dapat mengalami
fluktuasi sehingga memerlukan pendekatan pemasaran hybrid yang mampu memanfaatkan
keunggulan masing-masing saluran secara sinergis guna menstabilkan kinerja keuangan
perusahaan

KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan hasil analisis, dapat disimpulkan bahwa penerapan digital marketingsecara
signifikan berkontribusi terhadap peningkatan kinerja keuangan CV Sekartika Jati
Kencana. Digital marketing menghasilkan penerimaan tertinggi sebesar Rp88.400.000,
melampaui saluran konvensional sebesar Rp79.800.000, dan secara statistik terbukti
berpengaruh terhadap pendapatan usaha yang mencapai Rp104.088.515 per tahun. Temuan
ini mengonfirmasi bahwa strategi pemasaran digital, melalui pemanfaatan media sosial, tidak
hanya memperluas jangkauan pasar tetapi juga meningkatkan efisiensi dan profitabilitas
usaha bunga potong skala kecil. Secara keseluruhan, penelitian ini menunjukkan bahwa
adopsi digital marketingmerupakan strategi yang efektif dan layak untuk dikembangkan guna
mendorong pertumbuhan usaha di sektor agribisnis lokal.

Untuk mengoptimalkan dampak pemasaran digital, disarankan agar CV Sekartika ]ati
Kencana mengembangkan konten yang lebih terstruktur dan interaktif di platform media
sosial, serta mempertimbangkan penggunaan alat analitik untuk melacak perilaku konsumen
dan efektivitas kampanye. Selain itu, perlu adanya integrasi yang lebih sinergis antara saluran
digital dan konvensional untuk menstabilkan arus pendapatan bulanan. Bagi peneliti
selanjutnya, disarankan untuk mengeksplorasi faktor-faktor pendorong adopsi digital
marketing serta mengukur dampak jangka panjangnya terhadap keberlanjutan usaha di sektor
agribisnis.
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