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ABSTRACT

Introduction/Main Objectives: This research aims to determine the influence of Facebook social
media on MSMEs sales in Pringsewu Regency, Lampung Province. The research method used is
quantitative. The sample in this study was 160 MSMEs originating from Pringsewu and engaged in
the culinary sector. Sampling used purposive sampling technique and hypothesis testing was carried
out using SPSS 2.0 for Windows. The research results show that there is a significant influence of
Facebook Social Media on Sales. This is because if the use of Social Media is done effectively and
accurately then sales will also increase.
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1. Introduction

Perkembangan teknologi yang pesat telah mengubah berbagai aspek kehidupan,
termasuk perdagangan. Dalam beberapa tahun terakhir, cara produk dipasarkan dan dijual
telah mengalami perubahan signifikan, didorong oleh teknologi, dengan media sosial menjadi
platform wutama wuntuk komunikasi dengan pelanggan, mendukung merek, dan
mempromosikan produk. Di Indonesia, 77% dari 276,4 juta penduduknya menggunakan
internet, dengan 167 juta di antaranya merupakan pengguna aktif media sosial, menghabiskan
rata-rata 3 jam 18 menit per hari di platform tersebut (Hootsuite, 2023).

Facebook adalah salah satu media sosial paling aktif digunakan, dengan 83,8%
penetrasi, menjadikannya alat penting bagi bisnis untuk promosi dan penjualan, termasuk
oleh UMKM yang jumlahnya terus meningkat. Di Kabupaten Pringsewu, jumlah UMKM
mencapai 24.000 pada 2022, dengan sektor kuliner sebagai salah satu yang paling menonjol
(Pemda Pringsewu, 2022; Kusnindar et al., 2018). Facebook, melalui grup seperti Wisata
Kuliner Pringsewu yang memiliki 41.892 anggota, menjadi platform populer untuk jual beli
kuliner secara online, memudahkan interaksi antara penjual dan pembeli (Fauzi, 2020).

Merujuk pada penelitian Arum et al. (2018), UMKM di Kabupaten Pringsewu telah
menggunakan media sosial, khususnya Facebook, untuk memasarkan produknya, yang
terbukti sangat membantu meningkatkan pendapatan bagi pemula UMKM (Aajimat, 2020).
Namun, studi oleh Devia dan Eriana (2022) menunjukkan bahwa aktivitas pemasaran melalui
media sosial, seperti pada akun Instagram Sprinkdays, tidak selalu meningkatkan penjualan
jika tidak diterapkan secara optimal. Eltayib et al. (2018) menekankan pentingnya strategi yang
jelas dalam penggunaan media sosial agar tidak sia-sia.

Penelitian Liu et al. (2020) dan Yang et al. (2019) menemukan bahwa aktivitas
periklanan dan interaksi di media sosial berdampak positif pada penjualan, sementara Khan
dan Matlay (2021) menunjukkan bahwa interaksi sosial meningkatkan kepercayaan
konsumen. Meski demikian, faktor-faktor seperti jenis produk dan industri dapat memoderasi
pengaruh ini (Nasiri et al., 2021; Aly, 2020; Rachinger, 2018). Pelaku UMKM di Pringsewu,
terutama di sektor kuliner, beralih ke e-commerce selama pandemi, meski dengan
keterbatasan teknologi. Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji pengaruh media sosial
Facebook terhadap penjualan UMKM di Kabupaten Pringsewu, Provinsi Lampung.

Berdasarkan uraian di atas, maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian lebih
lanjut dengan judul “Pengaruh Media Sosial Facebook terhadap Penjualan UMKM di
Kabupaten Pringsewu Provinsi Lampung”.

2. Method, Data, and Analysis

2.1 Jenis Penelitian
Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Penelitian ini berusaha untuk meneliti
dan mengumpulkan data yang bersumber dari Pemilik UMKM kuliner.

2.2 Lokasi dan Objek Penelitian

Ketika menelisik perkembangan Usaha Kecil Mikro dan Menengah (UMKM) di
Kabupaten Pringsewu yang terus bergeliat, maka mendorong peneliti untuk mengambil
lokasi penelitian di Kabupaten Pringsewu dan yang menjadi objeknya adalah pemilik UMKM
kuliner.

2.3 Sumber Data

Dalam penelitian ini, data primer yang didapatkan menggunakan teknik riset
lapangan (survey) dengan menyebarkan kuesioner menggunakan Google Form yang berisi
sejumlah pertanyaan dan pernyataan terhadap pemilik UMKM kuliner Usaha Mikro Kecil dan
Pengaruh Media Sosial Facebook Terhadap Penjualan....
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Menengah terkait penelitian yang dilakukan yaitu mengenai pengaruh media sosial Facebook
terhadap penjualan mereka. Untuk data sekunder merupakan data yang didapatkan dari
sumber kedua atau sumber yang telah dipublikasikan, misalnya literatur, artikel dari surat
kabar, tulisan ilmiah, keterangan-keterangan atau publikasi dari internet yang mampu
menyajikan informasi bagi peneliti yang memiliki keterkaitan dengan permasalahan yang
akan diteliti.

2.4 Variabel Penelitian

Adapun variabel bebas dalam penelitian ini adalah Media Sosial Facebook (X).
Kemudian variabel terikat dalam penelitian ini adalah penjualan dari usaha kecil bidang
kuliner (Y).

2.5 Tabel Operasional Variabel

Tabel 1. Operasional Variabel

Variabel Definisi Operasional Indikator Skala
Penelitian
Media Sosial Facebook adalah platform Context Likert
Facebook (X) media sosial yang Cara kita merancang suatu narasi
memungkinkan pengguna atau pesan dengan
membuat profil, memperhatikan penggunaan
menghubungkan  dengan bahasa dan kontennya, sehingga

teman, berbagi konten, dan
berpartisipasi dalam grup

pesan yang ingin disampaikan
dapat terwujud dengan baik.

serta halaman, juga

menyediakan alat Communication

periklanan berbasis Cara berbagi kisah atau pesan,
demografi. Lestari (2022) sambil juga  mendengarkan,

merespons, dan mengembangkan
pesan kepada audiens, sehingga
pesan dapat disampaikan secara
efektif.

Collaboration

Bagaimana berkolaborasi untuk
meningkatkan segala aspek. Ini
melibatkan kerjasama antara akun
atau perusahaan dengan
pengguna di media sosial, dengan
tujuan membuat perbaikan lebih
efektif dan efisien.

Connection

Cara merawat hubungan yang
sudah terbentuk dan terjaga dapat
dilakukan  dengan tindakan
berkelanjutan, sehingga pengguna
merasa lebih terhubung dengan
perusahaan di platform media
sosial.

Chris Heuer (2009) dalam Lestari
(2022)
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Skala

Penjualan (Y)

Definisi konseptual
penjualan adalah
pemahaman konsep atau ide
dasar yang terkait dengan
proses penjualan. Ini
mencakup aspek-aspek
seperti strategi penjualan,
interaksi dengan pelanggan,
manajemen hubungan
pelanggan, proses negosiasi,
pemasaran produk atau
layanan, dan elemen-elemen
kunci lainnya yang terlibat

dalam menghasilkan
pendapatan melalui
penjualan.

Munandar (2023)

Harga Jual

Harga jual adalah jumlah uang
atau nilai tukar yang ditetapkan
atau diminta oleh penjual sebagai
imbalan untuk produk atau
layanan yang ditawarkan kepada
pembeli.

Produk

Ini mencakup semua barang atau
jasa yang ditawarkan oleh
perusahaan kepada konsumen.
Hal ini termasuk desain produk,
kualitas, fitur, merek, dan
sebagainya.

Promosi
Melibatkan berbagai metode yang
digunakan perusahaan untuk

mempromosikan produknya
kepada konsumen. Ini termasuk
iklan, penjualan langsung,

pemasaran digital, dan berbagai
bentuk promosi lainnya.

Tempat

Menyangkut cara perusahaan
mendistribusikan dan membuat
produknya tersedia bagi

konsumen. Ini melibatkan saluran
distribusi, lokasi penjualan, dan
strategi distribusi.

Kotler dan Amstrong
dalam Munandar (2023)

(2014)

Likert

2.6 Populasi dan Sampel Penelitian
Populasi dalam penelitian ini adalah pemilik kuliner UMKM di Kabupaten Pringsewu.
Pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling yaitu teknik
penentuan sampel dengan menggunakan kriteria atau ciri-ciri tertentu (Sugyiono, 2019).
Adapun kriteria pengambilan sampelnya adalah sebagai berikut:
i.  Merupakan UMKM yang bergerak di bidang kuliner.
ii.  Memiliki aset lebih dari Rp.10.000.000 dan maksimal Rp.50.000.000.

iii. =~ Menggunakan media sosial Facebook dalam promosi penjualan produknya.

iv.  Telah berdiri di Pringsewu lebih dari 1 tahun.
Pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan rumus Hair. Menurut Hair et

al (2017) menyatakan bahwa jumlah minimum sampel yang sebaiknya dipakai adalah 10 kali
dari indikator. Jumlah indikator pertanyaan dalam penelitian berjumlah 16, maka hasil
perhitungan sampel penelitian ini berjumlah 160 responden yang dapat mewakili umkm
kuliner yang menggunakan media sosial Facebook di Kabupaten Pringsewu yang jumlahnya
tidak diketahui secara pasti.

Pengaruh Media Sosial Facebook Terhadap Penjualan....



Jurnal Mirai Management, Volume 9 Issue 1 (2024) 965

2.7.Instrumen Penelitian
2.7.1 Uji Validitas

Pengukuran validitas dalam penelitian ini menggunakan program SPSS dimana akan
menggunakan Kaiser meyer-olkin measure of sampling adequacy (KMO MSA) dengan nilai
lebih besar dari 0,5 serta loading faktor minimal 0,50. Nilai Kaiser meyer-olkin measure of
sampling adequacy (KMO MSA), anti image dan loading factor jika lebih besar dari 0.05 maka
proses analisis dapat berlanjut maka disimpulkan seluruh indikator valid, jika nilai Kaiser
meyer-olkin measure of sampling adequacy (KMO MSA), anti image serta loading factor
kurang dari 0,50 maka variabel dengan nilai terkecil harus dikeluarkan dan seterusnya sampai
tidak ada nilai kurang dari 0,50 (Bernadeta et.al, 2018).

2.7.2 Uji Reliabilitas

Pengukuran reliabilitas dalam penelitian ini menggunakan program SPSS dimana
akan menggunakan koefisien Alpha Cronbach’s yang harus diatas 0,60 maka hasil tersebut
reliabel (Ghozali, 2018).

2.8 Metode Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data pada penelitian ini menggunakan kuesioner. Kuesioner dalam
penelitian ini akan diberikan langsung oleh peneliti melalui penyebaran kuesioner secara
daring menggunakan google formulir, yang disebar melalui media sosial. Kuesioner dalam
ini menggunakan skala likert.

2.9 Analisis Data
2.9.1 Analisis Regresi Linear Sederhana

Analisis regresi linear sederhana digunakan dalam menguji ada dan tidaknya
pengaruh antara variabel X terhadap variabel Y. Maka dalam penelitian ini akan dilihat
seberapa besar pengaruh Pemasaran Digital (X) terhadap penjualan (Y). Rumus untuk regresi
linear sederhana adalah (Sugiyono, 2019):

Y =a+b (X)

Keterangan :
a : Konstanta
b : Koefisien regresi
X : Variabel bebas
Y : Variabel terikat

2.10 Uji Hipotesis
2.10.1 Uji Statistik T

Uji T digunakan untuk mengukur dan mengetahui pengaruh masing-masing variabel
independen terhadap variabel dependen. Langkah-langkah yang dapat dilakukan dalam
pengujian ini adalah dengan menyusun hipotesis dengan taraf nyata (a) yang biasa digunakan
adalah 5% atau 0,05%. Uji T pada penelitian ini dilakukan dengan menggunakan SPSS dengan
kriteria sebagai berikut:
HO diterima : jika tingkat signifikansi lebih besar daria = 5%
HO ditolak : jika tingkat signifikansi lebih kecil daria =5%

3. Result and Discussion

Pengaruh Media Sosial Facebook Terhadap Penjualan....
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3.1 Deskripsi Hasil
3.1.1 Karakteristik Responden
Hasil tabulasi karakteristik 160 responden diolah menggunakan program SPSS yang
menghasilkan deskripsi statistik responden dalam penelitian, seperti yang tampak pada tabel
2 berikut ini :
Tabel 2. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin Jumlah Responden Presentase (%)
Laki-laki 53 33
Perempuan 107 67
Jumlah Total 160 100

Sumber : Data diolah peneliti (2023)

Tabel 2 menunjukkan bahwa dari 160 responden, 33% berjenis kelamin laki-laki dan
67 % perempuan, menunjukkan dominasi responden perempuan. Ini sejalan dengan penelitian
Nirmala (2021), yang menyebutkan bahwa minat berwirausaha lebih dominan pada
perempuan karena sifat mereka yang lebih ulet, rajin, fleksibel, dan mandiri, serta keinginan
kuat untuk mengelola keuangan sendiri.

Tabel 3. Karakteritik Responden Berdasarkan Lama/Umur Usaha

Lama/Umur Usaha Jumlah Responden Presentase (%)
<1 tahun 17 11
1-3 tahun 88 55
3-5 tahun 48 30
> 5 tahun 7 4
Jumlah Total 160 100

Sumber : Data diolah peneliti (2023)

Tabel 3 menunjukkan bahwa usaha responden didominasi oleh umur 1-3 tahun (55%),
diikuti oleh usaha 3-5 tahun (30%), <1 tahun (11%), dan >5 tahun (4%). Dominasi usaha 1-3
tahun ini disebabkan oleh perkembangan teknologi yang pesat dalam 3 tahun terakhir, yang
dimanfaatkan oleh masyarakat untuk berbisnis.

Tabel 4. Karakteristik Responden Berdasarkan Perdapatan Perbulan

Pendapatan Perbulan Jumlah Presentase (%)
Responden
< Rp. 5.000.000 82 51
Rp. 5.000.001 - Rp. 10.000.000 69 43
Rp.10.000.001 - Rp. 20.000.000 9 6
Jumlah Total 160 100

Sumber : Data diolah peneliti (2023)

Tabel 4. diatas menunjukkan bahwa pendapatan perbulan usaha milik responden <
Rp. 5.000.000 sebesar 51 %, pendapatan perbulan Rp.5.000.001- Rp.10.000.000 sebesar 43 %, dan
pendapatan perbulan Rp.10.000.001- Rp.20.000.000 sebesar 6%. Hal ini sesuai dengan
penelitian (Irawati, 2021), menyebutkan bahwa nilai transaksi minimal perhari UMKM adalah
Rp. 50.000 - Rp. 100.000 yang jika diakumulasikan pendapatan perbulan adalah kurang dari
Rp. 5.000.000.

Tabel 5. Karakteristik Responden Berdasarkan Lama Pemanfaatan Media Sosial Facebook

Pengaruh Media Sosial Facebook Terhadap Penjualan....
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Lama Pemanfaatan Media Sosial Jumlah Presentase (%)
Facebook Responden
<1 tahun 24 15
1-2 tahun 92 58
2-4 tahun 37 23
> 4 tahun 7 4
Jumlah Total 160 100

Sumber : Data diolah peneliti (2023)

Tabel 5 diatas menunjukkan bahwa karakteristik pemanfaatan media sosial Facebook
oleh responden < 1 tahun sebesar 15%, lama pemanfaatan 1-2 tahun sebesar 58%, lama
pemanfaatan 2-4 tahun sebesar 23%, dan lama pemanfaatan > 4 tahun sebesar 4%. Hal ini
disebabkan oleh kondisi trend berjualan melalui facebook mulai merebak 1-2 tahun
belakangan ini.

3.2 Hasil Uji dan Pembahasan

3.2.1 Uji Validitas
Tabel 6. Tabel Uji Validitas
Variabel Item KMO MSA AntiImage Loading Keterangan
Factor

Media Sosial X.1 0.628 0.652 0.578 Valid
X2 0.511 0.751 Valid
X3 0.625 0.616 Valid
X4 0.579 0.749 Valid
X.5 0.638 0.588 Valid
X.6 0.598 0.765 Valid
X.7 0.605 0.784 Valid
X.8 0.732 0.694 Valid

Penjualan Y1 0.683 0.706 0.738 Valid
Y2 0.689 0.650 Valid
Y3 0.651 0.732 Valid
Y4 0.649 0.831 Valid
Y5 0.724 0.577 Valid
Y6 0.626 0.828 Valid
Y7 0.711 0.576 Valid
Y8 0.709 0.719 Valid

Nilai Kaiser Mever Oikin Measure Of Sampling Adequacy (KMO MSA) variabel media
sosial (X) sebesar 0.628 > 0.50 dengan sig. 0,000 dan variabel penjualan (Y) sebesar 0.683 > 0.50
dengan sig. 0,000. Maka proses analisis dapat berlanjut dan disimpulkan seluruh indikator
valid.

Nilai anti image correlation dari masing-masing item variabel media sosial dan
penjualan lebih besar dari > 0.50 maka proses analisis dapat berlanjut dan disimpulkan
seluruh indikator valid.

Nilai factor loading pada ke delapan indikator variabel media sosial dan penjualan
lebih besar dari > 0.50 (factor loading > 0.50) maka bisa disimpulkan ke delapan indikator
variabel media sosial dinyatakan valid, artinya kedelapan indikator yang digunakan untuk
mengukur variabel media sosial bisa digunakan.

3.2.2 Uji Reliabilitas
Pengaruh Media Sosial Facebook Terhadap Penjualan....
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Tabel 7. Tabel Uji Reliabilitas

Variabel Alpha Cronbach’s Keterangan
Media Sosial 0.628 Reliabel
Penjualan 0.633 Reliabel

Berdasarkan hasil uji reliabilitas pada table tersebut, maka dapat dikatakan bahwa
hasil tiap variabel pada penelitian ini sudah reliabel dikarenakan telah memenuhi standar uji
reliabilitas yaitu nilai Alpha Cronbach’s melebihi > 0,60. Oleh karena itu, dapat disimpulkan
bahwa instrument yang digunakan dalam penelitian ini memiliki konsistensi yang dimana
walaupun digunakan kapan dan oleh siapa saja akan cenderung hasil yang didapatkan akan
sama atau hampir sama dengan data yang pertama kali diperoleh meskipun telah dilakukan
penelitian berulang kali.

3.2.3 Uji Regresi Sederhana

Tabel 8 Tabel Uji Regresi Sederhana

Coefficients2
Model Unstandardized Standardized T Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) 29.244 2.889 10.124 .000
Skor_X .166 .082 159 2.021 .045

a. Dependent Variable: Skor_Y

Hasil perhitungan regresi linear sederhana, dapat dilihat bahwa nilai constant sebesar
29,244, nilai Media Sosial Facebook (X) sebesar 0,159. Berdasarkan nilai-nilai tersebut pada
masing-masing variabel, maka untuk dapat mengetahui pengaruh Media Sosial Facebook
terhadap penjualan Pelanggan dapat dilihat pada persamaan regresi berikut ini :

Y =a+DbX
Y =29,244 + 0,166X

Keterangan :
Y : Penjualan
a : konstanta
b: koefisien regresi
X: variabel bebas (Media Sosial Facebook)
e : Epsilon

Berdasarkan persamaan regresi tersebut berikut adalah interpretasi hasil uji regresi
linear sederhana berdasarkan informasi yang diberikan:
i.  Konstanta (a) sebesar 29,244
Nilai konstanta 29,244 menunjukkan keadaan di mana variabel penjualan berada pada
posisi awal saat variabel Media Sosial Facebook (X) tidak ada atau tidak berpengaruh.
Ini berarti jika penggunaan Media Sosial Facebook adalah nol, penjualan diperkirakan
berada pada angka 29,244 unit. Konstanta ini menggambarkan penjualan dasar yang
tidak dipengaruhi oleh variabel Media Sosial Facebook.
ii.  Koefisien regresi (b) sebesar 0,159
Koefisien regresi sebesar 0,159 menunjukkan bahwa variabel Media Sosial Facebook
memiliki pengaruh positif terhadap penjualan. Ini berarti bahwa setiap peningkatan
satu satuan dalam penggunaan Media Sosial Facebook akan meningkatkan penjualan
sebesar 0,159 unit, dengan asumsi variabel lain tidak berpengaruh atau tidak diteliti
Pengaruh Media Sosial Facebook Terhadap Penjualan....
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dalam penelitian ini. Pengaruh positif ini mengindikasikan bahwa lebih banyak

penggunaan Media Sosial Facebook cenderung meningkatkan penjualan.

Secara keseluruhan, hasil uji regresi linear sederhana ini menunjukkan bahwa Media

Sosial Facebook memiliki dampak positif terhadap penjualan. Artinya, peningkatan
aktivitas di Media Sosial Facebook berkontribusi terhadap peningkatan penjualan, meskipun
pengaruhnya relatif kecil.

3.2.4 Uji Hipotesis
Tabel 9. Tabel Uji Hipotesis
Hipotesis Coefficients T Sig Keterangan
Media Sosial 0.159 2.021 0.045 Diterima
Facebook Pada
Penjualan

Pengujian hipotesis ini dilakukan dengan cara memasukan nilai hasil perhitungan
regresi sederhana ke dalam uji t. Uji t ini dapat dilakukan dengan membandingkan antara tapel
dengan thiung. Pada penelitian ini dapat diketahui twbe yaitu df= n-k-1 (160-1=159) dengan
tingkat signifikan a = 0,05 dan nilai twe = 1,975. Berdasarkan pada tabel hasil uji t dapat dilihat
bahwa thitung variabel Media Sosial sebesar 2,021 dengan signifikansi probabilitas sebesar 0,045.
Hasil uji hipotesis menunjukan kondisi t nitung > t tabel yang berarti hipotesis dalam penelitian
ini dapat diterima.

3.3 Pembahasan

Penelitian ini bertujuan untuk menginvestigasi dampak penggunaan Media Sosial
Facebook terhadap penjualan UMKM. Hasil perhitungan uji hipotesis menunjukkan bahwa
nilai signifikansi media sosial Facebook (X) terhadap penjualan(Y) adalah 0,045 < 0,05 dan nilai
thitung 2,021 > nilai twbe 1,975 maka H; diterima. artinya terdapat pengaruh Media Sosial
Facebook terhadap Penjualan secara signifikan. Hasil penelitian membuktikan bahwa jika
suatu UMKM semakin baik dan optimal menggunakan media sosial Facebook dalam upaya
memasarkan produknya, maka akan terdapat peningkatan penjualan pada produknya. Fakta
lainnya juga tergambarkan dari hasil jawaban responden pada kuesioner yang telah diisi
bahwa mayoritas reponden mengatakan bahwa dengan menggunakan Media Sosial Facebook
akan mempermudah proses promosi dan penyampaian makna produk kepada konsumen,
sejalan dengan hal itu mayoritas responden juga sangat setuju jika penjualan produknya akan
meningkat apabila aktivitas penjualan dilakukan dengan menggunakan media sosial Facebook.

Hasil dari penelitian ini sejalan dengan penelitian ini penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh A Rezma, R Elsa, A Zahrotun (2022) dan penelitian yang dilakukan Lakhsmi,
Afraa dan Ankita (2017) serta penelitian yang dilakukan oleh Aisyah, S., Hutasuhut (2023)
yang menyatakan bahwa penggunaan media sosial Facebook berpengaruh positif dan
signifikan terhadap omset penjualan pada UMKM. Dengan memanfaatkan berbagai platform
media sosial salah satunya yakni Facebook, UMKM dapat lebih efektif dalam memasarkan
produknya dan dan meningkatkan penjualan. Dalam konteks bisnis modern, penggunaan
Media Sosial Facebook oleh UMKM bukan hanya sekadar tren, tetapi juga kebutuhan strategis
untuk mempertahankan dan meningkatkan daya saing. Penelitian ini menunjukkan bahwa
UMKM yang mengadopsi strategi pemasaran digital dengan baik, khususnya melalui
platform Media Sosial Facebook, cenderung mengalami peningkatan signifikan dalam
penjualan mereka. Dengan memperhatikan tantangan dan peluang dalam ekosistem digital
saat ini, UMKM memiliki potensi besar untuk mengoptimalkan kinerja mereka dan meraih

Pengaruh Media Sosial Facebook Terhadap Penjualan....
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kesuksesan jangka panjang melalui inovasi dan adaptasi terhadap teknologi informasi dan
komunikasi.

4. Conclusion and Suggestion

Berdasarkan hasil penelitian dan Analisa data yang dilakukan pada 160 sampel
responden, dalam judul penelitian “Pengaruh Media Sosial Facebook terhadap Penjualan
UMKM di Kabupaten Pringsewu Provinsi Lampung” maka dapat diambil kesimpulan
terdapat pengaruh Media Sosial Facebook terhadap Penjualan secara signifikan. Berarti bahwa
variable Media Sosial berdampak pada penjualan, apabila penggunaan Media Sosial
dilakukan dengan efektif dan akurat maka penjualan juga akan men
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