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ABSTRACT 

ERRINA EKA YAHYANINGTYAS, 20042010064, Pengaruh Promosi, 

Harga, Dan Kemampuan Beradaptasi Dengan Teknologi Pemasaran 

Terhadap Peningkatan Penjualan Umkm Kabupaten Tuban ( Studi Pada 

Umkm Yang Mendaftar Di Aplikasi Grabfood ) 

 

The role of UMKM in the Indonesian economy is increasingly important. UMKM 

are a form of creative economy by implementing digital marketing. The Grabfood 

feature, which is one of the features of Grab, is an E-commerce feature that is often 

used to carry out effective online marketing. UMKM business actors in Tuban 

Regency realize the importance of carrying out promotions, setting the right prices, 

and innovating new marketing strategies using digital-based technology which is 

increasingly being used effectively to expand market share. The purpose of this 

research is to determine the effect of Promotion, Price, and Ability to Adapt to 

Marketing Technology on increasing sales. This research uses a quantitative 

approach, namely an associative quantitative approach. The sample in this study is 

the entire population, namely 141 respondents, which is called a saturated sample. 

The data analysis technique uses multiple linear regression analysis using non-

probability techniques. The types of data used in this research are primary data and 

secondary data. The data collection method is to use a questionnaire distributed 

online and offline. The results of this research show that promotion, price, 

adaptability of marketing technology partially have a significant positive effect on 

increasing sales. And promotion, price, and the ability to adapt to marketing 

technology together have a simultaneous effect on increasing sales. 

Keywords: Promotion, Price, Ability to Adapt to Marketing Technology, Increase 

in Sales 
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ABSTRAK 

ERRINA EKA YAHYANINGTYAS, 20042010064, Pengaruh Promosi, 

Harga, Dan Kemampuan Beradaptasi Dengan Teknologi Pemasaran 

Terhadap Peningkatan Penjualan Umkm Kabupaten Tuban ( Studi Pada 

Umkm Yang Mendaftar Di Aplikasi Grabfood ) 

 

Peranan UMKM pada perekonomian di Indonesia semakin penting UMKM 

merupakan bentuk ekonomi kreatif dengan menerapkan pemasaran digital. Fitur 

Grabfood yang merupakan salah satu fitur dari Grab merupakan salah satu E-

commerce yang sering digunakan dalam melakukan pemasaran online yang efektif. 

Pelaku usaha UMKM di Kabupaten Tuban menyadari pentingnya melakukan 

promosi, menetapkan harga yang tepat, serta inovasi strategi pemasaran baru 

dengan menggunakan teknologi berbasis digital yang semakin banyak digunakan 

secara efektif untuk memperluas pangsa pasar. Tujuan penelitian ini adalah untuk 

mengetahui pengaruh Promosi, Harga, dan Kemampuan Beradaptasi dengan 

Teknologi Pemasaran terhadap peningkatan penjualan. Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuantitatif yaitu pendekatan kuantitatif asosiatif. Sampel di penelitian 

ini ialah keseluruhan dari populasi yaitu 141 responden yang disebut dengan sampel 

jenuh. Teknik analisis data memakai analisis regresi linier berganda dengan 

menggunakan teknik non-probabilitas. Jenis data yang digunakan penelitian ini 

yaitu data primer dan data sekunder. Metode pengumpulan data adalah 

menggunakan kuesioner yang disebar secara online dan secara offline. Hasil 

penelitian ini menunjukkan promosi, harga, kemampuan beradaptasi teknologi 

pemasaran secara parsial berpengaruh positif signifikan terhadap peningkatan 

penjualan. Dan promosi, harga, dan kemampuan beradaptasi dengan teknologi 

pemasaran secara bersama sama berpengaruh simultan terhadap peningkatan 

penjualan. 

Kata Kunci : Promosi, Harga, Kemampuan Beradaptasi dengan Teknologi 

Pemasaran, Peningkatan Penjualan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


