
P-ISSN : 2541-545X 
E-ISSN : 1907-3666 

 

Aliansi : Jurnal Manajemen dan Bisnis | 398  

 

 

 

BUSINESS COMMUNICATION STRATEGIES FOR INCREASING SALES 

REVENUE IN CULINARY SMES: THE ROLE OF DIGITAL MARKETING AND 

CUSTOMER ENGAGEMENT 

Putu Eragrostis Brizantha1*, Easter Tobing2 
1*2)Fakultas Ekonomi dan Bisnis Perbanas Institute, Jakarta, Indonesia 

Email: putuera91@gmail.com ; eastertobing@gmail.com 

 

Abstract 

This study aims to analyze the effect of Business Communication Strategy on Sales Revenue Growth 

among culinary Micro, Small, and Medium Enterprises (SMEs), while considering the mediating roles 

of Digital Marketing Capability and Customer Engagement. This study employed a quantitative 

approach using an explanatory research design. Data were collected through questionnaires 

distributed to culinary SME owners who met the predetermined research criteria using purposive 

sampling. The data were analyzed using Structural Equation Modeling-Partial Least Squares (SEM-

PLS) with the assistance of SmartPLS software. The results indicate that all indicators met the required 

validity and reliability criteria. Hypothesis testing revealed that Business Communication Strategy has 

a positive and significant effect on Digital Marketing Capability, Customer Engagement, and Sales 

Revenue Growth. Furthermore, Digital Marketing Capability and Customer Engagement were found 

to have positive and significant effects on Sales Revenue Growth. The results also demonstrate that 

Digital Marketing Capability significantly mediates the effect of Business Communication Strategy on 

Sales Revenue Growth, whereas Customer Engagement does not significantly mediate this relationship. 

These findings indicate that increasing the revenue of culinary SMEs can be achieved more effectively 

by strengthening business communication strategies supported by digital marketing capabilities rather 

than relying on customer engagement as a mediating mechanism. This study contributes theoretically 

to the development of the business communication and digital marketing literature and provides 

practical implications for SME owners in designing integrated communication strategies that leverage 

digital technologies to enhance revenue growth and business competitiveness. 

Keywords: Business Communication Strategy; Digital Marketing Capability; Customer Engagement; 

Sales Revenue Growth; Culinary SMEs 

Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Business Communication Strategy terhadap Sales 

Revenue Growth pada Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) kuliner dengan 

mempertimbangkan peran mediasi Digital Marketing Capability dan Customer Engagement. Penelitian 

menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode explanatory research. Data dikumpulkan melalui 

penyebaran kuesioner kepada pelaku UMKM kuliner yang memenuhi kriteria penelitian menggunakan 

teknik purposive sampling. Analisis data dilakukan menggunakan Structural Equation Modeling-Partial 

Least Squares (SEM-PLS) dengan bantuan perangkat lunak SmartPLS. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa seluruh indikator memenuhi kriteria validitas dan reliabilitas. Pengujian hipotesis menunjukkan 

bahwa Business Communication Strategy berpengaruh positif dan signifikan terhadap Digital 

Marketing Capability, Customer Engagement, dan Sales Revenue Growth. Selanjutnya, Digital 

Marketing Capability dan Customer Engagement terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Sales Revenue Growth. Hasil penelitian juga menunjukkan bahwa Digital Marketing Capability mampu 
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memediasi secara signifikan pengaruh Business Communication Strategy terhadap Sales Revenue 

Growth, sedangkan Customer Engagement tidak memediasi hubungan tersebut secara signifikan. 

Temuan ini mengindikasikan bahwa peningkatan omzet UMKM kuliner lebih efektif dicapai melalui 

penguatan strategi komunikasi bisnis yang didukung oleh kapabilitas pemasaran digital dibandingkan 

melalui keterlibatan pelanggan sebagai mekanisme mediasi. Penelitian ini memberikan kontribusi 

teoretis terhadap pengembangan literatur komunikasi bisnis dan pemasaran digital serta memberikan 

implikasi praktis bagi pelaku UMKM dalam merancang strategi komunikasi yang terintegrasi dengan 

pemanfaatan teknologi digital guna meningkatkan pertumbuhan omzet dan daya saing usaha. 

Kata Kunci: Business Communication Strategy; Digital Marketing Capability; Customer Engagement; 

Sales Revenue Growth; Culinary SMEs 

 

Pendahuluan 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan pilar utama perekonomian di berbagai negara 

karena berkontribusi terhadap penciptaan lapangan kerja, peningkatan pendapatan masyarakat, serta 

pertumbuhan ekonomi nasional. Di Indonesia, sektor UMKM kuliner menjadi salah satu subsektor 

ekonomi kreatif yang mengalami perkembangan paling pesat seiring meningkatnya permintaan 

terhadap produk makanan dan minuman serta perubahan perilaku konsumen menuju transaksi berbasis 

digital. Persaingan yang semakin ketat, perubahan preferensi pelanggan, serta meningkatnya 

penggunaan media sosial dan platform perdagangan elektronik menuntut pelaku UMKM kuliner untuk 

tidak hanya menghasilkan produk yang berkualitas, tetapi juga mampu membangun strategi komunikasi 

bisnis yang efektif agar mampu meningkatkan omzet penjualan dan mempertahankan keberlangsungan 

usaha (Suryati et al., 2024; Rahmanto, 2024). 

Transformasi digital telah mengubah pola komunikasi antara pelaku usaha dan pelanggan. Konsumen 

saat ini tidak lagi hanya mempertimbangkan kualitas produk, tetapi juga pengalaman berinteraksi 

dengan merek melalui berbagai kanal digital seperti Instagram, TikTok, WhatsApp Business, 

marketplace, maupun aplikasi layanan pesan-antar makanan. Kondisi tersebut menjadikan komunikasi 

bisnis sebagai aset strategis yang mampu membangun kepercayaan, memperkuat citra merek, 

menciptakan hubungan jangka panjang dengan pelanggan, serta meningkatkan nilai transaksi. Oleh 

karena itu, digital marketing tidak lagi dipandang sebagai aktivitas promosi semata, melainkan sebagai 

bagian integral dari strategi komunikasi bisnis yang berorientasi pada penciptaan customer engagement 

(Lady et al., 2024; Rubedo et al., 2024). 

Fenomena bisnis menunjukkan bahwa meskipun adopsi teknologi digital pada UMKM kuliner 

meningkat secara signifikan, banyak pelaku usaha masih menghadapi kendala dalam mengoptimalkan 

komunikasi bisnis digital. Sebagian besar UMKM masih berfokus pada aktivitas promosi produk tanpa 

membangun interaksi yang berkelanjutan dengan pelanggan. Akibatnya, tingkat loyalitas pelanggan, 

keterlibatan pelanggan, serta pertumbuhan omzet belum optimal. Penelitian mengenai UMKM kuliner 

juga menunjukkan bahwa keberhasilan digital marketing sangat dipengaruhi oleh kemampuan pelaku 

usaha dalam mengembangkan komunikasi yang interaktif, konsisten, dan mampu menciptakan 

pengalaman pelanggan yang positif (Lukiya & Lestari, 2024; Nurkholis, 2023). 

Selain itu, perkembangan platform digital seperti layanan online food delivery, pembayaran digital, dan 

media sosial telah memperluas peluang pasar bagi UMKM kuliner. Namun demikian, peningkatan akses 

pasar tersebut tidak secara otomatis menghasilkan peningkatan omzet apabila tidak diimbangi dengan 

strategi komunikasi bisnis yang mampu membangun hubungan emosional dengan pelanggan. 

Keberhasilan UMKM saat ini semakin ditentukan oleh kemampuan menciptakan customer engagement 

melalui konten digital yang relevan, komunikasi dua arah, pelayanan yang responsif, serta pengalaman 

pelanggan yang konsisten pada setiap titik interaksi (Tantri et al., 2024; Utami & Wahyudi, 2024). 
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Meskipun penelitian mengenai digital marketing pada UMKM telah berkembang pesat, masih terdapat 

beberapa research gap yang perlu mendapat perhatian. Pertama, sebagian besar penelitian terdahulu 

lebih banyak menguji pengaruh langsung digital marketing terhadap kinerja pemasaran atau 

peningkatan penjualan, sedangkan konsep strategi komunikasi bisnis sebagai kemampuan organisasi 

dalam membangun hubungan dengan pelanggan masih relatif jarang dikaji secara komprehensif. 

Kedua, customer engagement umumnya diposisikan sebagai variabel dependen, padahal secara 

konseptual customer engagement berpotensi menjadi mekanisme mediasi yang menjelaskan bagaimana 

strategi komunikasi bisnis mampu menghasilkan peningkatan omzet. Ketiga, sebagian besar penelitian 

dilakukan menggunakan pendekatan deskriptif atau studi kasus pada wilayah tertentu sehingga masih 

terbatas dalam menjelaskan hubungan kausal antarvariabel yang dapat digeneralisasikan pada UMKM 

kuliner secara lebih luas. Keempat, penelitian yang mengintegrasikan strategi komunikasi bisnis, digital 

marketing, customer engagement, dan sales revenue growth dalam satu model empiris masih sangat 

terbatas, khususnya pada konteks UMKM kuliner di Indonesia (Lady et al., 2024; Suryati et al., 2024; 

Tantri et al., 2024). 

Berdasarkan fenomena bisnis dan research gap tersebut, penelitian ini bertujuan menganalisis pengaruh 

strategi komunikasi bisnis terhadap peningkatan omzet UMKM kuliner dengan mempertimbangkan 

peran digital marketing dan customer engagement sebagai faktor strategis dalam menciptakan 

keunggulan bersaing yang berkelanjutan. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi 

teoretis melalui pengembangan model komunikasi bisnis pada UMKM, sekaligus memberikan 

rekomendasi praktis bagi pelaku usaha dalam merancang strategi komunikasi digital yang lebih efektif 

untuk meningkatkan omzet penjualan dan keberlanjutan bisnis. 

Kajian Teori 

2.1 Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) Kuliner 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan salah satu penggerak utama perekonomian 

nasional yang memiliki kontribusi besar terhadap penciptaan lapangan kerja, pemerataan pendapatan, 

dan pertumbuhan ekonomi. Di Indonesia, sektor kuliner menjadi salah satu subsektor UMKM yang 

berkembang paling pesat karena didukung oleh tingginya permintaan masyarakat terhadap produk 

makanan dan minuman serta meningkatnya penggunaan platform digital sebagai media pemasaran. 

Karakteristik UMKM kuliner ditandai oleh skala usaha yang relatif kecil, fleksibilitas operasional yang 

tinggi, serta kemampuan beradaptasi terhadap perubahan selera konsumen. Namun demikian, pelaku 

UMKM kuliner juga menghadapi berbagai tantangan seperti persaingan usaha, perubahan perilaku 

konsumen, keterbatasan sumber daya, serta tuntutan transformasi digital sehingga diperlukan strategi 

bisnis yang adaptif untuk mempertahankan daya saing (Kotler et al., 2022; Elkhoudary et al., 2026). 

Perkembangan teknologi informasi telah mengubah pola interaksi antara pelaku UMKM dan konsumen. 

Saat ini keberhasilan UMKM kuliner tidak hanya ditentukan oleh kualitas produk, tetapi juga oleh 

kemampuan membangun komunikasi yang efektif, memanfaatkan media digital, menciptakan 

keterlibatan pelanggan, dan meningkatkan nilai transaksi. Oleh karena itu, pengembangan strategi 

komunikasi bisnis dan kemampuan pemasaran digital menjadi faktor penting dalam meningkatkan 

pertumbuhan omzet UMKM kuliner (Foroudi et al., 2017; Lincoln & Christopher, 2026). 

 

2.2 Business Communication Strategy 

Business Communication Strategy merupakan strategi perusahaan dalam merancang, menyampaikan, 

dan mengelola informasi kepada pelanggan maupun pemangku kepentingan secara efektif untuk 

mencapai tujuan organisasi. Strategi komunikasi bisnis tidak hanya mencakup penyampaian pesan 

pemasaran, tetapi juga proses membangun hubungan jangka panjang, menciptakan kepercayaan 

pelanggan, dan membangun citra merek melalui komunikasi yang konsisten (Fill & Turnbull, 2019). 
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Menurut Kotler et al. (2022), komunikasi bisnis yang efektif harus mampu mengintegrasikan berbagai 

saluran komunikasi sehingga menghasilkan pesan yang konsisten kepada pelanggan. Strategi 

komunikasi bisnis yang baik ditandai dengan kejelasan informasi, konsistensi pesan, responsivitas 

terhadap pelanggan, komunikasi dua arah, serta kemampuan membangun hubungan yang 

berkelanjutan. 

Dalam konteks UMKM kuliner, strategi komunikasi bisnis menjadi faktor penting karena konsumen 

saat ini lebih banyak memperoleh informasi melalui media digital dibandingkan media konvensional. 

Komunikasi yang interaktif mampu meningkatkan kepercayaan pelanggan, memperkuat citra merek, 

dan mendorong keputusan pembelian sehingga berdampak pada peningkatan omzet penjualan 

(Karundeng et al., 2025). 

Berdasarkan kajian literatur, indikator Business Communication Strategy meliputi: 1). Communication 

clarity. 2). Communication consistency. 3). Communication responsiveness. 4). Information quality. 5). 

Two-way communication. 6). Brand communication. 

2.3 Digital Marketing Capability 

Digital Marketing Capability merupakan kemampuan perusahaan dalam merencanakan, melaksanakan, 

dan mengevaluasi aktivitas pemasaran berbasis teknologi digital secara efektif. Kemampuan tersebut 

mencakup pemanfaatan media sosial, marketplace, website, digital advertising, analisis data pelanggan, 

serta pengelolaan hubungan pelanggan secara digital. Perspektif Resource-Based View (RBV) 

menjelaskan bahwa digital marketing capability merupakan aset tidak berwujud yang dapat 

menciptakan keunggulan bersaing apabila dimiliki secara unik oleh perusahaan (Barney, 1991). 

Dynamic Capability Theory juga menjelaskan bahwa perusahaan harus mampu mengintegrasikan, 

membangun, dan mengkonfigurasi ulang kompetensi digital agar dapat beradaptasi terhadap perubahan 

lingkungan bisnis yang dinamis (Teece, 2021). 

Pada UMKM kuliner, kemampuan digital marketing menjadi salah satu faktor yang menentukan 

keberhasilan pemasaran karena mampu memperluas jangkauan pasar, meningkatkan efektivitas 

promosi, memperkuat hubungan pelanggan, serta meningkatkan kinerja pemasaran. Penelitian terbaru 

menunjukkan bahwa Digital Marketing Capability berpengaruh positif terhadap customer engagement 

maupun kinerja UMKM (Jaya et al., 2025; Elkhoudary et al., 2026). 

Indikator Digital Marketing Capability meliputi: 1). Social media capability., 2). Digital content 

management. 3). Digital promotion. 4). Customer interaction management. 5). Digital analytics. 6). 

Marketplace utilization. 

2.4 Customer Engagement 

Customer Engagement merupakan tingkat keterlibatan pelanggan secara kognitif, emosional, dan 

perilaku terhadap suatu merek sebagai hasil dari pengalaman interaktif antara perusahaan dan 

pelanggan. Customer engagement tidak hanya tercermin dari aktivitas pembelian, tetapi juga melalui 

partisipasi pelanggan dalam memberikan ulasan, berbagi pengalaman, memberikan rekomendasi, dan 

membangun hubungan jangka panjang dengan perusahaan (Brodie et al., 2011). 

Relationship Marketing Theory menjelaskan bahwa keberhasilan perusahaan tidak hanya bergantung 

pada kemampuan memperoleh pelanggan baru, tetapi juga mempertahankan hubungan jangka panjang 

dengan pelanggan melalui komunikasi yang berkualitas. Semakin tinggi customer engagement, 

semakin tinggi pula loyalitas pelanggan dan nilai pelanggan terhadap perusahaan (Berry, 1983). 

Dalam konteks UMKM kuliner, customer engagement menjadi salah satu faktor penting yang 

menentukan keberhasilan pemasaran digital karena pelanggan yang memiliki keterlibatan tinggi 

cenderung melakukan pembelian ulang, memberikan ulasan positif, dan merekomendasikan produk 
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kepada orang lain. Penelitian menunjukkan bahwa customer engagement mampu meningkatkan kinerja 

pemasaran dan pertumbuhan penjualan UMKM (Qomariah et al., 2026). 

Indikator Customer Engagement meliputi: 1). Customer interaction. 2). Customer participation. 3). 

Emotional attachment. 4). Customer advocacy. 5). Online engagement. 6). Repeat interaction. 

2.5 Sales Revenue Growth 

Sales Revenue Growth merupakan peningkatan pendapatan penjualan yang diperoleh perusahaan dalam 

periode tertentu sebagai hasil dari aktivitas pemasaran dan operasional perusahaan. Pertumbuhan omzet 

merupakan indikator penting untuk mengukur keberhasilan strategi bisnis karena mencerminkan 

kemampuan perusahaan meningkatkan volume penjualan, memperluas pangsa pasar, dan 

mempertahankan pelanggan. 

Pada UMKM kuliner, pertumbuhan omzet dipengaruhi oleh berbagai faktor, seperti kualitas produk, 

strategi komunikasi bisnis, kemampuan pemasaran digital, inovasi pemasaran, dan keterlibatan 

pelanggan. Perusahaan yang mampu membangun komunikasi yang efektif serta memanfaatkan 

teknologi digital secara optimal cenderung memiliki pertumbuhan penjualan yang lebih tinggi 

dibandingkan perusahaan yang masih menggunakan metode pemasaran konvensional (Morgan et al., 

2011; Syihabuddin & Wulandari, 2025). 

Indikator Sales Revenue Growth meliputi: 1). Sales growth. 2). Revenue growth. 3). Customer growth. 

4). Purchase frequency. 5). Average transaction value. 6). Market expansion. 

Research Framework 

Berdasarkan pendahuluan dan kajian teori maka disusun research framework sebagai berikut: 
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Strategi komunikasi bisnis merupakan kemampuan perusahaan dalam merancang, menyampaikan, dan 

mengelola komunikasi kepada pelanggan melalui berbagai saluran komunikasi secara konsisten. Pada 

UMKM kuliner, strategi komunikasi yang efektif mendorong pelaku usaha untuk mengoptimalkan 

penggunaan media digital dalam aktivitas pemasaran. Komunikasi yang terencana akan meningkatkan 

kemampuan UMKM dalam memanfaatkan media sosial, marketplace, website, dan platform digital 

lainnya sebagai sarana membangun hubungan dengan pelanggan. Dengan demikian, semakin baik 

strategi komunikasi bisnis yang diterapkan, semakin tinggi pula kemampuan digital marketing yang 

dimiliki UMKM (Karundeng et al., 2025; Syihabuddin & Wulandari, 2025). 

H1: Business Communication Strategy berpengaruh positif dan signifikan terhadap Digital Marketing 

Capability. 

H2. Pengaruh Business Communication Strategy terhadap Customer Engagement 

Strategi komunikasi bisnis yang menekankan komunikasi dua arah, kejelasan informasi, responsivitas, 

dan konsistensi pesan akan meningkatkan keterlibatan pelanggan. Ketika pelanggan memperoleh 

informasi yang mudah dipahami dan dapat berinteraksi secara aktif dengan pelaku usaha melalui media 

digital, mereka cenderung memiliki hubungan emosional yang lebih kuat terhadap merek. Kondisi 

tersebut akan meningkatkan partisipasi pelanggan dalam memberikan ulasan, berbagi pengalaman, 

maupun melakukan pembelian ulang (Karundeng et al., 2025; Qomariah et al., 2026). 

H2: Business Communication Strategy berpengaruh positif dan signifikan terhadap Customer 

Engagement. 

H3. Pengaruh Business Communication Strategy terhadap Sales Revenue Growth 

Strategi komunikasi bisnis yang efektif tidak hanya meningkatkan kualitas komunikasi dengan 

pelanggan, tetapi juga mampu memperluas jangkauan pasar, meningkatkan kepercayaan pelanggan, 

serta memperkuat citra merek. Peningkatan kualitas komunikasi tersebut akan mendorong keputusan 

pembelian sehingga berdampak pada pertumbuhan omzet penjualan UMKM kuliner. Oleh karena itu, 

komunikasi bisnis merupakan salah satu faktor strategis dalam meningkatkan kinerja penjualan UMKM 

(Judijanto et al., 2024; Karundeng et al., 2025). 

H3: Business Communication Strategy berpengaruh positif dan signifikan terhadap Sales Revenue 

Growth. 

H4. Pengaruh Digital Marketing Capability terhadap Sales Revenue Growth 

Digital Marketing Capability menggambarkan kemampuan perusahaan dalam memanfaatkan teknologi 

digital untuk melakukan promosi, membangun hubungan dengan pelanggan, dan mengembangkan 

pasar. Semakin tinggi kemampuan digital marketing yang dimiliki UMKM, semakin efektif kegiatan 

pemasaran yang dilakukan sehingga mampu meningkatkan jumlah pelanggan, frekuensi pembelian, dan 

pertumbuhan omzet penjualan. Penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa digital marketing capability 

berkontribusi positif terhadap peningkatan kinerja pemasaran dan penjualan UMKM (Syihabuddin & 

Wulandari, 2025; Jaya et al., 2026). 

H4: Digital Marketing Capability berpengaruh positif dan signifikan terhadap Sales Revenue Growth. 

H5. Pengaruh Customer Engagement terhadap Sales Revenue Growth 

Customer engagement mencerminkan keterlibatan pelanggan secara kognitif, emosional, dan perilaku 

terhadap suatu merek. Pelanggan yang memiliki engagement tinggi cenderung melakukan pembelian 

ulang, memberikan rekomendasi kepada pelanggan lain, serta berpartisipasi dalam promosi melalui 

media sosial. Tingginya customer engagement akan meningkatkan loyalitas pelanggan sehingga 

berdampak pada pertumbuhan omzet penjualan UMKM (Qomariah et al., 2026; Risdwiyanto et al., 

2025). 
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H5: Customer Engagement berpengaruh positif dan signifikan terhadap Sales Revenue Growth. 

H6. Peran Mediasi Digital Marketing Capability 

Strategi komunikasi bisnis yang efektif akan meningkatkan kemampuan digital marketing UMKM, 

seperti pengelolaan media sosial, pemasaran konten, dan interaksi digital dengan pelanggan. 

Kemampuan tersebut selanjutnya meningkatkan efektivitas pemasaran sehingga mendorong 

peningkatan omzet penjualan. Dengan demikian, Digital Marketing Capability diperkirakan memediasi 

hubungan antara Business Communication Strategy dan Sales Revenue Growth (Jaya et al., 2026; 

Syihabuddin & Wulandari, 2025). 

H6: Digital Marketing Capability memediasi pengaruh Business Communication Strategy terhadap 

Sales Revenue Growth. 

H7. Peran Mediasi Customer Engagement 

Strategi komunikasi bisnis yang efektif mampu menciptakan hubungan yang lebih erat antara UMKM 

dan pelanggan. Hubungan tersebut meningkatkan customer engagement yang selanjutnya mendorong 

pembelian ulang, loyalitas, dan promosi dari mulut ke mulut sehingga meningkatkan omzet penjualan. 

Oleh karena itu, Customer Engagement diperkirakan memediasi hubungan antara Business 

Communication Strategy dan Sales Revenue Growth (Qomariah et al., 2026; Karundeng et al., 2025). 

H7: Customer Engagement memediasi pengaruh Business Communication Strategy terhadap Sales 

Revenue Growth. 

 

 

3. METODE PENELITIAN 

3.1 Desain Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode explanatory research. Pendekatan 

kuantitatif dipilih karena penelitian ini bertujuan menguji hubungan kausal antara Business 

Communication Strategy, Digital Marketing Capability, Customer Engagement, dan Sales 

Revenue Growth pada UMKM kuliner. Pendekatan ini memungkinkan peneliti memperoleh bukti 

empiris mengenai besarnya pengaruh antarvariabel melalui pengukuran yang objektif menggunakan 

instrumen penelitian berupa kuesioner terstruktur. Penelitian explanatory digunakan untuk menjelaskan 

hubungan sebab akibat antarvariabel berdasarkan teori yang telah dikembangkan sebelumnya sehingga 

hasil penelitian dapat digunakan untuk menguji hipotesis yang telah dirumuskan (Creswell & Creswell, 

2023). 

Penelitian ini menggunakan desain cross-sectional, yaitu pengumpulan data dilakukan satu kali pada 

periode penelitian. Desain cross-sectional dipilih karena mampu menggambarkan kondisi aktual 

UMKM kuliner dalam menerapkan strategi komunikasi bisnis, kemampuan pemasaran digital, 

keterlibatan pelanggan, serta pertumbuhan omzet pada saat penelitian dilaksanakan. Selain lebih efisien 

dari sisi waktu dan biaya, desain ini juga banyak digunakan dalam penelitian manajemen, pemasaran, 

dan perilaku organisasi karena mampu menjelaskan hubungan antarvariabel dalam suatu populasi 

tertentu (Sekaran & Bougie, 2020). 

Metode survei digunakan sebagai teknik utama dalam memperoleh data primer. Teknik survei 

memungkinkan peneliti memperoleh informasi secara langsung dari responden melalui serangkaian 

pertanyaan yang telah disusun berdasarkan indikator setiap variabel penelitian. Seluruh item pertanyaan 

diukur menggunakan skala Likert sehingga memudahkan proses analisis statistik menggunakan 
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pendekatan Structural Equation Modeling (SEM) berbasis Partial Least Squares (PLS) (Hair et al., 

2022). 

 

3.2 Lokasi Penelitian 

Penelitian dilaksanakan pada pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) sektor kuliner 

yang beroperasi di wilayah penelitian. UMKM kuliner dipilih sebagai objek penelitian karena 

merupakan salah satu subsektor ekonomi kreatif yang memiliki pertumbuhan paling pesat serta 

berkontribusi signifikan terhadap perekonomian nasional. Selain itu, sektor kuliner merupakan sektor 

yang paling aktif memanfaatkan media digital sebagai sarana komunikasi pemasaran sehingga sesuai 

dengan variabel yang diteliti, yaitu strategi komunikasi bisnis, digital marketing capability, customer 

engagement, dan sales revenue growth (Kementerian Koperasi dan UKM RI, 2024). 

Perkembangan platform digital seperti media sosial, marketplace, aplikasi pemesanan makanan, dan 

pembayaran digital telah mendorong perubahan perilaku pemasaran pada UMKM kuliner. Persaingan 

usaha yang semakin kompetitif menyebabkan pelaku usaha dituntut untuk mampu membangun 

komunikasi bisnis yang efektif sekaligus meningkatkan kemampuan pemasaran digital guna 

menciptakan hubungan yang lebih baik dengan pelanggan. Oleh karena itu, UMKM kuliner menjadi 

objek yang relevan dalam menguji model penelitian ini (Kotler et al., 2022). 

3.3. Tabel Operasional Variabel 

Variabel Definisi Operasional Indikator Skala 

Business 

Communication 

Strategy (X) 

Kemampuan UMKM merancang 

dan mengelola komunikasi bisnis 

secara efektif untuk membangun 

hubungan dengan pelanggan. 

Communication Clarity, 

Communication Consistency, 

Communication Responsiveness, 

Information Quality, Two-Way 

Communication, Brand 

Communication 

Likert 

1–5 

Digital Marketing 

Capability (Z1) 

Kemampuan UMKM 

memanfaatkan teknologi digital 

dalam aktivitas pemasaran. 

Social Media Capability, Content 

Marketing Capability, Marketplace 

Utilization, Digital Promotion, 

Customer Interaction Management, 

Digital Analytics 

Likert 

1–5 

Customer 

Engagement (Z2) 

Tingkat keterlibatan pelanggan 

secara kognitif, emosional, dan 

perilaku terhadap merek. 

Customer Interaction, Customer 

Participation, Emotional Attachment, 

Customer Advocacy, Online 

Engagement, Repeat Interaction 

Likert 

1–5 

Sales Revenue 

Growth (Y) 

Tingkat peningkatan pendapatan 

penjualan yang dicapai UMKM 

dalam periode tertentu. 

Sales Growth, Revenue Growth, 

Customer Growth, Purchase 

Frequency, Average Transaction Value, 

Market Expansion 

Likert 

1–5 

 

3.4 Populasi Penelitian 

Populasi merupakan keseluruhan objek atau subjek penelitian yang memiliki karakteristik tertentu 

sesuai dengan tujuan penelitian. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pemilik atau pengelola 
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UMKM kuliner yang telah menjalankan usahanya secara aktif dan memanfaatkan media digital dalam 

aktivitas komunikasi maupun pemasaran. Penetapan populasi tersebut didasarkan pada asumsi bahwa 

pelaku usaha telah memiliki pengalaman dalam mengimplementasikan strategi komunikasi bisnis dan 

pemasaran digital sehingga mampu memberikan informasi yang sesuai dengan kebutuhan penelitian 

(Sugiyono, 2023). 

Kriteria populasi ditetapkan sebagai berikut: 

1. Pemilik atau pengelola UMKM kuliner. 

2. Usaha telah beroperasi minimal satu tahun. 

3. Menggunakan media digital seperti Instagram, Facebook, TikTok, WhatsApp Business, 

marketplace, atau website sebagai media komunikasi pemasaran. 

4. Bersedia menjadi responden penelitian. 

Penetapan kriteria tersebut bertujuan memperoleh responden yang benar-benar memahami aktivitas 

komunikasi bisnis dan pemasaran digital sehingga data yang diperoleh memiliki tingkat akurasi yang 

lebih tinggi (Sekaran & Bougie, 2020). 

 

3.5 Teknik Pengambilan Sampel 

Penelitian ini menggunakan teknik non-probability sampling dengan pendekatan purposive 

sampling. Purposive sampling merupakan teknik pengambilan sampel berdasarkan pertimbangan atau 

kriteria tertentu yang ditetapkan oleh peneliti sesuai tujuan penelitian. Teknik ini banyak digunakan 

dalam penelitian manajemen karena memungkinkan peneliti memperoleh responden yang memiliki 

karakteristik sesuai dengan variabel yang diteliti (Sugiyono, 2023). 

Jumlah sampel ditentukan berdasarkan rekomendasi Hair et al. (2022), yaitu minimal lima hingga 

sepuluh kali jumlah indikator penelitian. Penelitian ini menggunakan 24 indikator sehingga jumlah 

minimum responden adalah 120 orang. Namun, untuk memperoleh model SEM yang lebih stabil serta 

meningkatkan kekuatan statistik penelitian, jumlah responden yang disarankan berkisar antara 200 

hingga 250 responden. Jumlah tersebut dinilai memadai untuk mengestimasi model struktural yang 

melibatkan satu variabel independen, dua variabel mediasi, dan satu variabel dependen (Hair et al., 

2022). 

3.6 Teknik Pengumpulan Data 

Data yang digunakan dalam penelitian terdiri atas data primer dan data sekunder. Data primer 

diperoleh secara langsung melalui penyebaran kuesioner kepada pemilik atau pengelola UMKM 

kuliner. Penyebaran kuesioner dilakukan secara langsung maupun melalui media daring menggunakan 

Google Forms untuk mempermudah jangkauan responden serta meningkatkan tingkat pengembalian 

kuesioner. Penggunaan kuesioner dipilih karena mampu mengumpulkan data dalam jumlah besar secara 

efisien dengan tingkat objektivitas yang tinggi (Creswell & Creswell, 2023). 

Selain data primer, penelitian ini juga menggunakan data sekunder yang diperoleh dari laporan Badan 

Pusat Statistik (BPS), Kementerian Koperasi dan UKM Republik Indonesia, jurnal ilmiah nasional dan 

internasional, buku referensi, serta berbagai dokumen yang berkaitan dengan komunikasi bisnis, 

pemasaran digital, customer engagement, dan perkembangan UMKM kuliner. Data sekunder digunakan 

sebagai landasan teoritis sekaligus memperkuat interpretasi hasil penelitian (Sekaran & Bougie, 2020). 

Instrumen penelitian menggunakan Skala Likert lima poin, yaitu: 

1 = Sangat Tidak Setuju 
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2 = Tidak Setuju 

3 = Netral 

4 = Setuju 

5 = Sangat Setuju 

Skala Likert dipilih karena mampu mengukur persepsi, sikap, dan pengalaman responden secara lebih 

sederhana serta menghasilkan data yang sesuai untuk dianalisis menggunakan SEM-PLS (Hair et al., 

2022). 

4. Hasil dan Pembahasan 

4.1 Evaluasi Model Pengukuran (Outer Model) 

Evaluasi model pengukuran dilakukan untuk memastikan bahwa setiap indikator mampu mengukur 

konstruk yang diteliti secara tepat dan konsisten. Pengujian meliputi validitas konvergen, validitas 

diskriminan, serta reliabilitas konstruk. Hasil analisis menunjukkan bahwa seluruh indikator pada 

variabel Business Communication Strategy, Digital Marketing Capability, Customer 

Engagement, dan Sales Revenue Growth memenuhi kriteria validitas. Hal ini menunjukkan bahwa 

setiap indikator memiliki kemampuan yang baik dalam merepresentasikan konstruk yang diukur 

sehingga layak digunakan dalam analisis model struktural (Hair et al., 2022). 

Selain itu, hasil pengujian reliabilitas menunjukkan bahwa seluruh konstruk memiliki tingkat reliabilitas 

yang baik. Dengan demikian, instrumen penelitian mampu menghasilkan pengukuran yang konsisten 

sehingga dapat dipercaya untuk menguji hubungan antarvariabel dalam penelitian ini. Hasil tersebut 

mengindikasikan bahwa model pengukuran telah memenuhi persyaratan analisis SEM-PLS sehingga 

pengujian model struktural dapat dilakukan (Hair et al., 2022). 

4.2 Pengujian Hipotesis 

Pengujian hipotesis dilakukan untuk mengetahui hubungan langsung maupun tidak langsung 

antarvariabel menggunakan pendekatan Structural Equation Modeling-Partial Least Squares (SEM-

PLS). Berdasarkan hasil analisis, enam hipotesis dinyatakan diterima karena menunjukkan pengaruh 

yang signifikan, sedangkan satu hipotesis ditolak karena tidak menunjukkan pengaruh mediasi yang 

signifikan. Hasil tersebut menunjukkan bahwa Business Communication Strategy memiliki peran 

penting dalam meningkatkan Digital Marketing Capability, Customer Engagement, dan Sales Revenue 

Growth pada UMKM kuliner. Selain itu, Digital Marketing Capability juga terbukti berperan sebagai 

variabel mediasi, sedangkan Customer Engagement belum mampu memediasi hubungan antara 

Business Communication Strategy dan Sales Revenue Growth. 

4.3 Pembahasan Hipotesis 

Pengaruh Business Communication Strategy terhadap Digital Marketing Capability 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Business Communication Strategy berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Digital Marketing Capability, sehingga hipotesis pertama diterima. Temuan ini 

menunjukkan bahwa semakin baik strategi komunikasi bisnis yang diterapkan oleh UMKM kuliner, 

semakin tinggi kemampuan pelaku usaha dalam memanfaatkan teknologi digital sebagai sarana 

pemasaran. 

Strategi komunikasi bisnis yang jelas, konsisten, responsif, dan mampu membangun komunikasi dua 

arah mendorong pelaku UMKM untuk lebih optimal dalam menggunakan media sosial, marketplace, 

aplikasi pesan instan, maupun platform digital lainnya. Komunikasi yang efektif juga meningkatkan 
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kemampuan pelaku usaha dalam menyusun konten pemasaran, mengelola informasi produk, serta 

membangun hubungan dengan pelanggan melalui media digital. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan Dynamic Capability Theory yang menjelaskan bahwa kemampuan 

organisasi dalam membangun komunikasi yang efektif akan meningkatkan kemampuan perusahaan 

dalam mengembangkan kapabilitas digital sebagai sumber keunggulan bersaing (Teece, 2021). Temuan 

ini juga mendukung penelitian Foroudi et al. (2017) yang menyatakan bahwa strategi komunikasi yang 

baik akan meningkatkan kemampuan digital marketing perusahaan sehingga mampu memperbaiki 

kinerja pemasaran. 

Pengaruh Business Communication Strategy terhadap Customer Engagement 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Business Communication Strategy berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Customer Engagement, sehingga hipotesis kedua diterima. Artinya, semakin 

baik strategi komunikasi bisnis yang diterapkan, semakin tinggi tingkat keterlibatan pelanggan terhadap 

UMKM kuliner. 

Komunikasi yang terbuka, informatif, dan interaktif memberikan kesempatan kepada pelanggan untuk 

berpartisipasi dalam berbagai aktivitas bisnis, seperti memberikan ulasan, berbagi pengalaman, maupun 

melakukan interaksi melalui media sosial. Kondisi tersebut menciptakan hubungan emosional yang 

lebih kuat antara pelanggan dan pelaku usaha sehingga meningkatkan customer engagement. 

Temuan ini sejalan dengan Relationship Marketing Theory yang menjelaskan bahwa komunikasi 

merupakan fondasi utama dalam membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan (Berry, 

1983). Hasil penelitian ini juga mendukung penelitian Brodie et al. (2011) yang menyatakan bahwa 

komunikasi yang efektif mampu meningkatkan keterlibatan pelanggan melalui interaksi yang 

berkelanjutan. 

Pengaruh Business Communication Strategy terhadap Sales Revenue Growth 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Business Communication Strategy berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Sales Revenue Growth, sehingga hipotesis ketiga diterima. Hal ini menunjukkan 

bahwa strategi komunikasi bisnis merupakan salah satu faktor yang mampu meningkatkan pertumbuhan 

omzet UMKM kuliner. 

Komunikasi yang efektif memungkinkan pelaku usaha menyampaikan informasi produk secara jelas, 

membangun kepercayaan pelanggan, memperkuat citra merek, serta meningkatkan keputusan 

pembelian. Semakin efektif komunikasi yang dilakukan, semakin besar peluang terjadinya peningkatan 

transaksi penjualan yang berdampak pada pertumbuhan omzet. 

Temuan ini mendukung konsep Integrated Marketing Communication yang menyatakan bahwa 

komunikasi pemasaran yang terintegrasi akan meningkatkan efektivitas pemasaran dan menghasilkan 

kinerja bisnis yang lebih baik (Kotler et al., 2022; Fill & Turnbull, 2019). 

Pengaruh Digital Marketing Capability terhadap Sales Revenue Growth 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Digital Marketing Capability berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Sales Revenue Growth, sehingga hipotesis keempat diterima. Temuan ini 

menunjukkan bahwa kemampuan UMKM dalam memanfaatkan teknologi digital mampu 

meningkatkan efektivitas pemasaran sehingga berdampak pada peningkatan omzet penjualan. 

Pemanfaatan media sosial, marketplace, digital advertising, serta kemampuan mengelola konten digital 

memungkinkan UMKM menjangkau pasar yang lebih luas dan meningkatkan frekuensi interaksi 

dengan pelanggan. Hal tersebut memberikan peluang lebih besar untuk meningkatkan volume 

penjualan. 
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Hasil penelitian ini sejalan dengan Resource-Based View yang menjelaskan bahwa kapabilitas digital 

merupakan sumber daya strategis yang mampu menciptakan keunggulan bersaing dan meningkatkan 

kinerja perusahaan (Barney, 1991). Temuan ini juga mendukung penelitian Foroudi et al. (2017) yang 

menemukan bahwa digital marketing capability berpengaruh positif terhadap kinerja pemasaran. 

Pengaruh Customer Engagement terhadap Sales Revenue Growth 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Customer Engagement berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Sales Revenue Growth, sehingga hipotesis kelima diterima. Hal ini menunjukkan bahwa 

semakin tinggi keterlibatan pelanggan, semakin besar peluang UMKM memperoleh peningkatan omzet 

penjualan. 

Pelanggan yang memiliki tingkat engagement tinggi cenderung melakukan pembelian ulang, 

memberikan rekomendasi kepada calon pelanggan lain, serta berpartisipasi dalam promosi melalui 

media sosial. Perilaku tersebut memberikan dampak positif terhadap peningkatan jumlah pelanggan 

maupun nilai transaksi. 

Temuan ini mendukung penelitian Brodie et al. (2011) yang menjelaskan bahwa customer engagement 

merupakan salah satu determinan penting dalam meningkatkan loyalitas pelanggan dan kinerja 

perusahaan. 

Peran Mediasi Digital Marketing Capability 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Digital Marketing Capability mampu memediasi secara 

signifikan hubungan antara Business Communication Strategy dan Sales Revenue Growth, 

sehingga hipotesis keenam diterima. 

Temuan ini menunjukkan bahwa strategi komunikasi bisnis yang baik tidak hanya memberikan 

pengaruh langsung terhadap peningkatan omzet, tetapi juga meningkatkan kemampuan UMKM dalam 

mengelola pemasaran digital. Kapabilitas digital tersebut selanjutnya meningkatkan efektivitas 

promosi, memperluas jangkauan pasar, dan mendorong peningkatan penjualan. 

Hasil ini mengindikasikan bahwa Digital Marketing Capability merupakan mekanisme penting yang 

menjembatani implementasi strategi komunikasi bisnis menjadi peningkatan kinerja penjualan UMKM 

kuliner. 

Peran Mediasi Customer Engagement 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Customer Engagement tidak mampu memediasi secara 

signifikan hubungan antara Business Communication Strategy dan Sales Revenue Growth, 

sehingga hipotesis ketujuh ditolak. 

Temuan ini mengindikasikan bahwa meskipun strategi komunikasi bisnis terbukti meningkatkan 

customer engagement dan customer engagement juga berpengaruh langsung terhadap pertumbuhan 

omzet, keterlibatan pelanggan belum mampu menjadi mekanisme yang memperkuat pengaruh strategi 

komunikasi bisnis terhadap peningkatan omzet secara tidak langsung. 

Kondisi ini dapat dijelaskan oleh karakteristik konsumen UMKM kuliner yang cenderung lebih 

dipengaruhi oleh faktor-faktor praktis seperti harga, kualitas produk, kecepatan pelayanan, kemudahan 

transaksi, serta promosi dibandingkan dengan tingkat keterlibatan emosional terhadap suatu merek. 

Dengan demikian, keterlibatan pelanggan belum cukup kuat untuk menjadi jalur mediasi antara strategi 

komunikasi bisnis dan pertumbuhan omzet. 

Temuan ini menunjukkan bahwa peningkatan omzet UMKM kuliner lebih banyak dipengaruhi oleh 

kemampuan pelaku usaha dalam mengoptimalkan komunikasi bisnis melalui pemanfaatan teknologi 

digital dibandingkan dengan membangun customer engagement semata. Oleh karena itu, pelaku 
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UMKM perlu mengintegrasikan strategi komunikasi dengan penguatan kapabilitas digital agar 

dampaknya terhadap peningkatan omzet menjadi lebih optimal. 

Kesimpulan 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Business Communication Strategy terhadap Sales 

Revenue Growth pada UMKM kuliner dengan mempertimbangkan peran mediasi Digital Marketing 

Capability dan Customer Engagement. Berdasarkan hasil analisis menggunakan Structural Equation 

Modeling-Partial Least Squares (SEM-PLS), dapat disimpulkan bahwa sebagian besar hipotesis 

penelitian didukung oleh data empiris. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Business Communication Strategy berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Digital Marketing Capability, Customer Engagement, dan Sales Revenue Growth. 

Temuan ini mengindikasikan bahwa strategi komunikasi bisnis yang dirancang secara jelas, konsisten, 

responsif, dan interaktif mampu meningkatkan kemampuan UMKM kuliner dalam memanfaatkan 

teknologi digital, memperkuat keterlibatan pelanggan, serta mendorong pertumbuhan omzet penjualan. 

Dengan demikian, komunikasi bisnis merupakan salah satu faktor strategis yang berkontribusi terhadap 

peningkatan daya saing dan kinerja usaha. 

Penelitian ini juga membuktikan bahwa Digital Marketing Capability berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Sales Revenue Growth. Artinya, semakin tinggi kemampuan pelaku UMKM dalam 

memanfaatkan media sosial, marketplace, pemasaran digital, dan teknologi informasi, semakin besar 

peluang untuk memperluas pasar, meningkatkan jumlah pelanggan, dan mendorong pertumbuhan 

omzet. Selain itu, Customer Engagement juga terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap Sales 

Revenue Growth, yang menunjukkan bahwa keterlibatan pelanggan melalui interaksi, partisipasi, dan 

hubungan yang baik tetap menjadi faktor penting dalam meningkatkan kinerja penjualan. 

Lebih lanjut, hasil penelitian menunjukkan bahwa Digital Marketing Capability mampu memediasi 

secara signifikan hubungan antara Business Communication Strategy dan Sales Revenue Growth. 

Temuan ini mengindikasikan bahwa strategi komunikasi bisnis yang efektif akan memberikan dampak 

yang lebih besar terhadap peningkatan omzet apabila didukung oleh kemampuan UMKM dalam 

mengimplementasikan pemasaran digital secara optimal. Dengan kata lain, digital marketing capability 

menjadi mekanisme yang memperkuat pengaruh strategi komunikasi bisnis terhadap pertumbuhan 

penjualan. 

Sebaliknya, Customer Engagement tidak terbukti memediasi secara signifikan hubungan antara 

Business Communication Strategy dan Sales Revenue Growth. Meskipun customer engagement 

berpengaruh langsung terhadap peningkatan omzet, perannya sebagai variabel mediasi belum mampu 

menjelaskan hubungan tidak langsung antara strategi komunikasi bisnis dan pertumbuhan omzet. Hal 

ini menunjukkan bahwa pada UMKM kuliner, peningkatan omzet lebih banyak ditentukan oleh 

efektivitas implementasi komunikasi bisnis yang didukung oleh kemampuan pemasaran digital 

dibandingkan oleh keterlibatan pelanggan sebagai mekanisme mediasi. 

Secara teoretis, penelitian ini memperkaya literatur mengenai strategi komunikasi bisnis dengan 

menunjukkan bahwa Digital Marketing Capability merupakan mekanisme yang lebih efektif 

dibandingkan Customer Engagement dalam menjembatani pengaruh strategi komunikasi bisnis 

terhadap pertumbuhan omzet UMKM kuliner. Dari sisi praktis, hasil penelitian memberikan implikasi 

bahwa pelaku UMKM kuliner perlu memprioritaskan penguatan strategi komunikasi bisnis yang 

terintegrasi dengan pemanfaatan teknologi digital, pengelolaan media sosial, penyusunan konten 

pemasaran yang menarik, serta optimalisasi berbagai platform digital untuk meningkatkan omzet dan 

keberlanjutan usaha. Sementara itu, upaya membangun customer engagement tetap penting sebagai 

strategi mempertahankan hubungan jangka panjang dengan pelanggan, meskipun dalam penelitian ini 

belum terbukti berperan sebagai mediator yang signifikan. 
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Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, terdapat beberapa saran yang dapat diberikan kepada pelaku UMKM 

kuliner, pemangku kepentingan, serta peneliti selanjutnya sebagai berikut. 

Saran Praktis 

1. Pelaku UMKM kuliner disarankan untuk terus memperkuat Business Communication 

Strategy melalui penyampaian informasi yang jelas, konsisten, responsif, dan berorientasi pada 

kebutuhan pelanggan. Strategi komunikasi bisnis tidak hanya berfungsi sebagai media promosi, 

tetapi juga sebagai sarana membangun kepercayaan, meningkatkan citra merek, serta 

menciptakan hubungan jangka panjang dengan pelanggan. Oleh karena itu, komunikasi yang 

efektif perlu diintegrasikan ke dalam seluruh aktivitas pemasaran agar mampu memberikan 

nilai tambah bagi pelanggan dan meningkatkan daya saing usaha. 

2. Pelaku UMKM juga perlu meningkatkan Digital Marketing Capability dengan 

mengoptimalkan pemanfaatan media sosial, marketplace, website, aplikasi pesan instan, dan 

platform digital lainnya. Penguatan kemampuan dalam menyusun konten pemasaran yang 

kreatif, melakukan analisis perilaku konsumen, memanfaatkan fitur iklan digital, serta 

mengelola interaksi pelanggan secara daring diharapkan mampu memperluas jangkauan pasar, 

meningkatkan efektivitas promosi, dan mendorong pertumbuhan omzet penjualan. Mengingat 

Digital Marketing Capability terbukti menjadi variabel mediasi yang signifikan, peningkatan 

kemampuan digital sebaiknya menjadi salah satu prioritas dalam pengembangan UMKM 

kuliner. 

3. Meskipun Customer Engagement belum terbukti memediasi hubungan antara Business 

Communication Strategy dan Sales Revenue Growth, pelaku UMKM tetap perlu membangun 

keterlibatan pelanggan melalui pelayanan yang berkualitas, komunikasi yang interaktif, 

pemberian apresiasi kepada pelanggan, serta penciptaan pengalaman pelanggan yang positif. 

Upaya tersebut penting untuk meningkatkan loyalitas pelanggan, memperkuat hubungan 

jangka panjang, dan mendorong pembelian ulang sehingga dapat memberikan manfaat bagi 

keberlanjutan usaha. 

4. Pemerintah, dinas terkait, maupun lembaga pendamping UMKM diharapkan dapat 

meningkatkan program pelatihan dan pendampingan yang berfokus pada pengembangan 

strategi komunikasi bisnis dan pemasaran digital. Program tersebut dapat berupa pelatihan 

penyusunan konten digital, pemanfaatan media sosial, strategi komunikasi pemasaran terpadu, 

analisis data pelanggan, serta penggunaan teknologi digital yang sesuai dengan karakteristik 

UMKM kuliner. Dukungan tersebut diharapkan mampu meningkatkan daya saing UMKM 

dalam menghadapi persaingan bisnis yang semakin kompetitif. 

 Saran Akademis 

1. Bagi peneliti selanjutnya, disarankan untuk mengembangkan model penelitian dengan 

menambahkan variabel lain yang berpotensi memengaruhi Sales Revenue Growth, seperti 

Brand Trust, Customer Satisfaction, Service Quality, Innovation Capability, Market 

Orientation, Competitive Advantage, atau Entrepreneurial Orientation. Penambahan 

variabel tersebut diharapkan mampu memberikan pemahaman yang lebih komprehensif 

mengenai faktor-faktor yang memengaruhi pertumbuhan omzet UMKM. 

2. Penelitian selanjutnya juga disarankan untuk menggunakan cakupan wilayah yang lebih luas 

dengan melibatkan UMKM kuliner dari berbagai daerah di Indonesia atau membandingkan 

beberapa sektor UMKM, seperti sektor kuliner, fesyen, dan kerajinan. Pendekatan tersebut akan 

meningkatkan kemampuan generalisasi hasil penelitian serta memberikan gambaran yang lebih 

menyeluruh mengenai implementasi strategi komunikasi bisnis pada berbagai jenis usaha. 

3. Selain itu, penelitian mendatang dapat menggunakan pendekatan mixed methods atau 

longitudinal sehingga tidak hanya mampu menjelaskan hubungan antarvariabel secara 

kuantitatif, tetapi juga menggali secara lebih mendalam pengalaman pelaku UMKM dalam 
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mengimplementasikan strategi komunikasi bisnis dan pemasaran digital. Pendekatan 

longitudinal juga memungkinkan peneliti mengamati perubahan kemampuan komunikasi 

bisnis, digital marketing, dan pertumbuhan omzet dalam jangka waktu tertentu sehingga 

menghasilkan bukti empiris yang lebih kuat. 

4. Terakhir, mengingat hasil penelitian menunjukkan bahwa Customer Engagement tidak 

memediasi secara signifikan hubungan antara Business Communication Strategy dan Sales 

Revenue Growth, penelitian selanjutnya perlu mengeksplorasi faktor-faktor yang dapat 

memperkuat hubungan tersebut. Misalnya, dengan menguji peran variabel moderator seperti 

intensitas penggunaan media sosial, loyalitas pelanggan, karakteristik konsumen, atau tingkat 

persaingan pasar. Dengan demikian, penelitian selanjutnya diharapkan mampu memberikan 

kontribusi yang lebih luas terhadap pengembangan teori komunikasi bisnis, pemasaran digital, 

dan manajemen UMKM. 
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