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ALbstralct 

Purpose: This resealrch alims to determine the influence of the use 

of ICT-balsed malrketing straltegies represented by the use of sociall 

medial, e-commerce, mobile malrketing alnd e-palyment on salles 

volume. 

Methodology/alpproalch: The resealrch method used is al 

qualntitaltive method with multiple linealr regression alnallysis. The 

populaltion, nalmely MSMEs in the MDH community in Balndalr 

Lalmpung City with al 72 salmple, wals selected using the method 

purposive salmpling. Hypothesis testing with the coefficient of 

determinaltion, F test alnd t test. Previously, instrument tests were 

calrried out, alnd clalssicall alssumption tests. 

Results/findings: The research results show that the marketing 

strategy implemented can have a positive influence in increasing 

sales volume when using social media variables, e-commerce and 

e-payment. But, in use mobile marketing by UMKM MDH the 

results did not have a significant effect. 

Conclusions: Regression analysis showed that while ICT-based 

marketing strategies (social media, e-commerce, mobile 

marketing, and e-payment) were expected to influence sales 

volume, mobile marketing (X3) had no significant partial effect.  

Limitaltions: This resealrch is limited to the influence of ICT-balsed 

malrketing straltegies with the use of sociall medial, e-commerce, 

mobile malrketing alnd e-palyment by MSMEs in the MDH 

community of Balndalr Lalmpung city for period of 1 yealr. 

Contribution: This resealrch is useful for MSMEs, it caln increalse 

understalnding of the benefits of ICT-balsemalrketing straltegies to 

increalse salles volume in the current eral of digitall, provide guidalnce 

in selecting alnd implementing alpproprialte ICT-balsed malrketing 

straltegies, Enrich the repertoire of resealrch knowledge for the 
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1. Pendahuluan 
Perkembalngaln teknologi di eral industri 4.0 altalu eral digitall salalt ini telalh mengubalh perilalku konsumen 

untuk menggunalkaln calral, proses, model bisnis dalri bisnis yalng berkonsep traldisionall altalu konvensionall 
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kealralh bisnis berbalsis teknologi informalsi daln komunikalsi secalral signifikaln (Halsaln et all. 2022;149). 

Lembalgal riset digitall malrketing Emalrketer memprediksi paldal talhun 2018 jumlalh penggunal alktif 

smalrtphone di Indonesial pada alngkal lebih dalri 100 jutal oralng. ALrtinyal halmpir setengalh dalri populalsi 

sudalh mengaldalptalsi teknologi. Melihalt  jumlalh sebesalr itu, Indonesial dalpalt menjaldi negalral dengaln 

penggunal alktif smalrtphone terbesalr keempalt di dunial setelalh Cinal, Indial, daln ALmerikal, (Rahmayani, 

2024).  

Didukung oleh daltal goodstalts balhwal jumlalh penggunal smalrtphone di Indonesial semalkin bertumbuh 

dengaln pesalt. Jumlalh penggunal alktif smalrtphone di Indonesial dalri 54 jutal paldal talhun 2015 menuju 

lebih dalri 100 jutal paldal talhun 2018 yalng kemudialn paldal talhun 2023 jumlalh penggunal alktif smalrtphone 

Indonesial mencalpali 209,3 jutal (Fadhilah, 2024).  Data pengguna aktif smartphone di Indonesia tersebut 

dapat dilihat dari grafik berikut ini.  

 

 
 

Gambar 1. 1 Data pengguna smartphone di indonesia 2015-2023 

Sumber: Data reportal goodstat 

Dengaln aldalnyal tralnformalsi digitallisalsi membalwal berbalgali dalmpalk dallalm sektor kehidupaln. Sallalh 

saltunyal paldal perubalhaln polal bekerjal. Polal perdalgalngaln daln penyedialaln lalyalnaln berbalsis dalring sertal 

penggunalaln pembalyalraln non tunali menjaldikaln balnyalk model usalhal konvensionall tidalk lalgi relevaln. 

Kondisi ini menghalruskaln aldalnyal kebijalkaln daln polal aldalptalsi yalng menyeluruh dallalm pemalnfalaltaln 

tralnsformalsi digitall balgi keberlalnjutaln daln pemeraltalaln pertumbuhaln ekonomi (Nelson, Junaidi, & 

Sentoso, 2025).  

Sallalh saltu sektor yalng menyokong pertumbuhaln ekonomi sualtu negalral, termalsuk Indonesial aldallalh 

Usalhal Mikro, Kecil, daln Menengalh (UMKM). Dalam UU No.20 tahun 2008 pasal 1 ayat (1-3) tentang 

UMKM menyebutkan bahwa UMKM adalah usaha produktif yang dimiliki perorangan maupun badan 

usaha yang telah memenuhi kriteria sebagai Usaha Mikro, Usaha Kecil dan Usaha Menengah 

(Indonesia, 2008). UMKM yang ada di Indonesia, sebagian besar merupakan kegiatan usaha rumah 

tangga yang dapat menyerap banyak tenaga kerja. Untuk itu UMKM sudah seharusnya dapat pula 

memanfaatkan transformasi digital dalam menjalankan usahanya demi menghadapi daya saing yang 

tinggi di era digital. Apalagi jika melihat peran UMKM yang sangat besar dalam pertumbuhan ekonomi 

Indonesia. Meskipun UMKM telah menunjukkan peranannya dalam perekonomian nasional, namun 

masih menghadapi berbagai hambatan dan kendala. Tertuang dalam Laporan Akhir Analisis Dan  

Evaluasi Hukum Usaha Mikro, Kecil, Dan Menengah (Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008 tentang 

Usaha, Mikro, Kecil, dan Menengah) disebutkan bahwa hambatan dan kendala tersebut baik bersifat 

internal maupun eksternal, dalam hal produksi dan pengolahan, pemasaran, sumber daya manusia, 

desain dan teknologi, permodalan, juga iklim usaha (Kepala BPHN, 2023). Dalri pernyaltalaln tersebut 

terlihalt balhwal alspek pemalsalraln menjaldi sallalh saltu kendallal dallalm mengembalngkaln UMKM. Hall 

tersebut sejallaln dengaln ungkalpaln (Talmbunaln, 2009;75) balhwal selalin kendallal dallalm mengalkses modall, 

sallalh saltu kendallal yalng melingkupi UMKM yalitu dallalm hall straltegi pemalsalraln khususnyal komunikalsi 

pemalsalraln daln kemalmpualn mengunalkaln teknologi. Begitu pula Menurut Ontorael (2017) bahwa 
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kendala yang dihadapi oleh usaha kecil dapat dikategorikan menjadi dua yaitu masalah finansial dan 

nonfinansial, dalam (Annajib et al., 2024). 

Dallalm balnyalk industri, inovalsi teknologi sekalralng merupalkaln penggeralk utalmal keberhalsilaln dallalm 

persalingaln. ALpalbilal melihalt malralknyal penggunal internet di Indonesial, straltegi pemalsalraln digitall 

menjaldi semalkin penting. Hall tersebut mengingalt jumlalh penggunal internet Indonesial talhun 2024 

mencalpali 221.563.479 jiwal dalri totall populalsi 278.696.200 jiwal penduduk Indonesial talhun 2023 

(apji.or.id, 2024). Maka dari itu, pilihaln straltegi pemalsalraln yalng berbalsis Informaltion, Communicaltion 

alnd Technology (ICT) dinilali penulis sesuali untuk diteliti. 

 

Berdalsalrkaln halsil penelitialn terdalhulu oleh (Sunardi, 2023) tentang peningkaltaln penjuallaln UMKM 

dengan peneralpaln medial sosiall menunjukaln halsil balhwal straltegi ICT berpengalruh positif terhaldalp 

peningkaltaln penjuallaln UMKM. (Sunardi, 2023) memberi salraln algalr penelitialn selalnjutnyal dalpalt 

menalmbalhkaln valrialbel yalng lalin yalng diduga mempengalruhi. Kemudian paldal penelitialn  

(Romaningsih et al., 2022) yang menggunakan data sekunder dari beberapa penelitian terdahulu yang 

terpublikasi internasional tentang pengaruh pemasaran berbasis ICT, menunjukaln hasil balhwal ICT 

memberikaln dalmpalk yalng balik paldal peningkaltaln dalyal juall UMKM. Sehingga (Romaningsih et al., 

2022) menyalralnkaln untuk mencobal penelitian dengaln valrialble berbedal altalupun memperbanyak 

variabel yang salling berkalitaln untuk diteliti. Ditalmbalh lalgi dengaln penelitialn yalng berbedal dalri 

(Rewah, 2018) menggunalkaln variabel content, trust, price daln product sebalgali valrialbel independen. 

Penelitian ini memperoleh halsil tidalk berpengalruh jikal diteralpkaln secalral palrsiall nalmun berpengalruh 

secalral signifikaln jikal diteralpkaln secalral simultaln. (Jaya & Raya, 2022) menyebutkaln balhwal aldalnyal 

pengalruh valrialbel e-commerce terhaldalp penjuallaln nalmun tidalk aldalnyal pengalruh medial sosiall terhaldalp 

penjuallaln. Valrialbel e-commerce daln medial sosiall berpengalruh secalral simultaln terhaldalp penjuallaln. 

Kemudialn hasil penelitian (Nurjamilah, 2021), (ALndalrwalti, 2021), (Maryati, 2024), (Hayati & 

Rukhviyanti, 2022) (Muntajah & Suwarsi, 2022) mobile malrketing berpengalruh positif, (Subekti & 

Pahlevi, 2022), (Nurhanifah & Sungkono, 2024) e-palyment berpengalruh positif.  

 

Melihalt beberalpal halsil penelitialn tersebut ternyaltal malsih aldal Evidence GALP paldal valrialbel medial sosiall 

dengaln halsil tidalk konsisten balhwal terkaldalng berpengalruh terkaldalng tidalk berpengalruh terhaldalp 

penjuallaln. Oleh kalrenal itu, peneliti tertalrik untuk mengembalngkaln penelitialn terdalhulu yalng telalh 

disebutkaln sebelumnyal dengaln memperhaltikaln daln mengkalitkaln fenomenal tralnsformalsi digitall salalt 

ini dengaln menalmbalhkaln beberalpal valrialbel ICT yalitu medial sosiall, e-commerce, mobile malrketing 

daln e-palyment yalng malnal valrialbel tersebut didugal turut mempengalruhi volume penjuallaln UMKM balik 

secalral palrsiall malupun  simultaln.  

 

1. Tinjalualn Pustalkal daln Pengembalngaln Hipotesis 

2.1 Malnaljemen Pemasaran 

Secalral historis, malnaljemen selalllu dialnggalp sebalgali kombinalsi dalri seni daln ilmu sertal profesi. Kata 

manajemen bersumber dari bahasa inggris yaitu “manage” yang berarti mengatur, mengelola, 

merencanakan dan memimpin (Yusuf et al., 2023). Selain itu manajemen memiliki pengertian 

mengurus, mengendalikan, memimpin atau membimbing (Santi et al., 2024). Jadi, dapat dikatakan 

bahwa manajemen merupakan sebuah seni yang mengatur, mengarahkan, memimpin dan 

memanfaatkan baik SDM ataupun  operasional dan lainnya guna mencapai tujuan tertentu.  

Menurut (Kotler & Keller, 2021) “Pemalsalraln aldallalh tentalng mengenalli daln memenuhi kebutuhaln 

malnusial malupun sosiall. Juga disebutkan bahwa pemasaran adalah sebuah visi, dan harus menjadi 

konsep strategis yang dapat menghasilkan kepuasan tidak hanya sementara melainkan berkelanjutan 

yang ditujukukan kepada 3 pemangku utama perusahaan yakni pelanggan, karyawan dan pemilik bisnis 

(Alma, 2018). Hal tersebut sejalan dengan pendapat Asosiasi Pemasaran Amerika (American Marketing 

Association) yang memberikan definisi sebagai berikut, “Pemasaran adalah aktivitas sekumpulan 

institusi serta proses untuk menciptakan, melakukan komunikasi, menyampaikan, dan melakukan 

pertukaran penawaran yang mempunyai nilai bagi pelanggan, klien, mitra, maupun masyarakat luas”, 

dalam (Kotler & Keller, 2021). Berdasarkan beberapa pendapat di atas dapat terlihat bahwa pemasaran 

bukan sekedar menjual tetapi merupakan segala aktivitas untuk memahami dan memenuhi kebutuhan 
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pelanggan dengan excellent sehingga akan tercipta kepuasan pelanggan yang berdampak terhadap 

penjualan yang berkelanjutan (Maulana, Verawati, & Sisdianto, 2025). 

 

Kemudialn malnaljemen pemalsalraln haldir sebalgali sualtu disiplin yalng menggalbungkaln ilmu daln seni 

dallalm mengidentifikalsikaln segmen palsalr yalng palling potensiall. Yalng bertujualn untuk menalrik 

pelalnggaln, mempertalhalnkaln, daln balhkaln memberikaln nilali lebih kepaldal pelalnggaln algalr terciptal pulal 

loyallitals pelalnggaln (Kotler & Keller, 2021). Juga menurut (Steven, 2022) bahwa manajemen 

pemasaran merupakan alat analisis dan perencanaan juga penerapan serta pengendalian program yang 

diciptakan untuk memperoleh laba yang merupakan tujuan utama perusahaan dengan menciptakan atau 

mempertahankan target pasar yang menjadi sasaran. Untuk mencapai tujuan tersebut maka diperlukan 

strategi dalam pemasaran (Maharani, 2025).  

 

2.2 Straltegi Pemalsalraln 

Untuk mencalpali tujualn pemalsalraln, pemalsalr memerlukaln straltegi yalng sesuali dengaln talrget yalng alkaln 

dicalpali algalr pemalsalraln tidalk sallalh salsalraln. Hall tersebut sejallaln dengaln pendalpalt (Kotler & Keller, 

2021;39) mengemukakan bahwa “strategi adalah sebuah rencana permainan (game plan) untuk 

mencapainya. Setiap bisnis harus merancang strategi untuk mencapai tujuan-tujuannya yang terdiri dari 

strategi pemasaran, strategi teknologi yang kompatibel dan strategi sourching”. Dengan strategi yang 

tepat, perusahaan dapat menciptakan keunggulan kompetitif yang berkelanjutan. Karena Sebuah 

strategi merupakan penciptaan posisi unik dan berharga yang melibatkan sekumpulan kegiatan berbeda. 

(Kotler & Keller, 2021;39). 

 

Berdalsalrkaln pengertialn straltegi daln pemalsalraln di altals dalpalt disimpulkaln balhwal straltegi pemalsalraln 

merupalkaln seralngkalialn rencalnal altalupun keputusaln yalng alkaln digunalkaln sebalgali alcualn dallalm 

memenuhi visi misi sualtu perusalhalaln altalu bisnis demi meningkaltkaln volume penjuallaln daln 

menghalsilkaln keuntungaln yalng besalr. Hal tersebut sejalan dengan pendapat (Haque-Fawzi et al., 2022)  

bahwa “strategi pemasaran adalah upaya memasarkan suatu produk, baik itu barang atau jasa, dengan 

menggunakan pola rencana dan taktik tertentu sehingga jumlah penjualan menjadi lebih tinggi”. 

 

2.3 Informaltion, Communicaltion alnd Technology (ICT) 

“Teknologi Informalsi daln Komunikalsi (TIK) altalu Informaltion, Communicaltion alnd Technology (ICT) 

aldallalh teknologi yalng mencalkup seluruh perallaltaln teknis untuk memproses daln menyalmpalikaln 

informalsi” (Sutopo, 2012). Sejalan dengan pendapat (Sutabri, 2014;3) Teknologi informasi adalah 

kegiatan yang dilakukan untuk mengolah untuk menghasilkan informasi yang berkualitas, terpecaya, 

dan informasi yang relevan, akurat dan tepat waktu, yang digunakan keperluan pribadi, bisnis, dan 

pemerintahan. Dalam penerapan ICT juga melibatkan teknologi sebagai alat dalam berkomunikasi 

(Muhaimin, Arman, Wahid, Putriani, & Yunus, 2025). 

 

Komunikasi merupakan suatu proses penyampaian pesan berupa pesan informasi, ide, emosi, 

keterampilan dan lainya melalui simbol yang dapat menimbulkan efek berupa tingkah laku yang 

dilakukan dengan media tertentu. Komunikasi yang terjadi tidak hanya secara verbal namun bisa juga 

terjadi secara non verbal dengan ketentuan kedua belah pihak dapat memahaminya (Fatmawati, 2021). 

Maka dapat kita ketahui bahwa teknologi  informasi dan teknologi komunikasi merupakan teknologi 

yang sepadan dan tidak dapat dipisahkan, artinya kedua teknologi tersebut saling berkaitan erat. Oleh 

kalrenal itu, Penggunalaln teknologi secalral efektif dalpalt menjaldi sallalh saltu alspek yalng menunjalng 

kesuksesaln bisnis. Sallalh saltu alspek yalng dalpalt memalnfalaltkaln teknologi iformalsi daln komunikalsi 

aldallalh pemalsalraln (Tirtana & Rahmadhani, 2025) dallalm (Sundari & Pinang, 2024). 

 

2.4 Volume Penjuallaln 

Menurut (T.Soemohaldiwidjojo, 2020;71) “Volume penjuallaln (salles volume) merupalkaln jumlalh balralng 

yalng terjuall dallalm jalngkal walktu saltu talhun. Saltualn yalng digunalkaln bergalntung paldal jenis balralng yalng 

dijuall”. Sementalral menurut Stapelton (2016;185) dalam (Rali, 2020) mengatakan bahwa volume 

penjualan adalah pencapaian penjualan yang dinyatakan ke dalam bentuk kuantitatif dari segi fisik atau 

volume. Malkal berdalsalrkaln beberalpal pengertialn tersebut dalpalt dikaltalkaln balhwal volume penjuallaln 
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aldallalh sualtu ukuraln yalng menunjukkaln balnyalknyal produk altalu balralng yalng terjuall dallalm sualtu 

periode tertentu daln dalpalt pulal merepresentaltifkaln lalbal yalng menunjalng pertumbuhaln sualtu usalhal. 

2.5 Medial Sosial 

Medial sosiall merupalkaln sualtu industri pemalsalraln yalng memiliki falsilitals untuk mengkomunikalsikaln 

penggunal algalr dalpalt terhubung daln memiliki interalksi dual alralh. Istilah media sosial terdiri dari kata 

"media" yang berarti alat komunikasi dan "sosial" yang merujuk pada kontribusi individu terhadap 

masyarakat. Ini menunjukkan bahwa media dan perangkat lunak yang ada adalah produk dari interaksi 

sosial itu sendiri (Mulawarman, 2017:23) dalam (Pratiwi et al., 2024). Hal tersebut sejalan dengan 

pendapat (Wibowo & Priansa, 2017) yang mengemukakan balhwal medial sosiall aldallalh medial yalng 

didesalin untuk memudalhkaln penggunal dallalm berinteralksi sosiall yalng bersifalt interalktif altalu dual alralh. 

 

2.6 E-Commerce 

E-commerce aldallalh singkaltaln dalri Electronic Commerce. E-commerce merupalkaln kegialtaln juall beli 

daln pertukalraln balralng altalu lalyalnaln sertal informalsi secalral elektronik yalitu melallui jalringaln internet. 

Pengertialn tersebut didalsalri dalri pendapat (Kuswiratmo, 2016) bahwa e-commerce mencakup seluruh 

proses bisnis mulai dari promosi hingga pembayaran yang dilakukan secara elektronik dan 

memanfaatkan jaringan komputer. Dilanjutkan menurut Helmalia & Afrinawati, (2018;237) 

mendefinisikan bahwa e-commerce yaitu melakukan bisnis dengan adanya media elektronik yang 

merupakan penggunaan teknologi informasi untuk melakukan kegiatan bisnis antara dua organisasi atau 

lebih melalui satu atau lebih jaringan komputer, dalam (Titasari, 2023) 

 

2.7 Mobile Malrketing 

Mobile malrketing aldallalh proses alktivitals juall beli yalng dilalkukaln melallui smalrtphone, telpon genggalm 

daln internet, (Khalufi et al., 2019). Mobile malrketing aldallalh alktivitals pemalsalraln melallui digitall yalng 

dilalkukaln di smalrtphone, talblet, altalupun peralngkalt seluler lalinnyal melallui sms, emalil, medial sosiall 

altalupun alplikalsi, (Chakti, 2019). Dalri beberalpal pendalpalt di altals dalpalt ditalrik kesimpulaln balhwal mobile 

malrketing aldallalh proses pemalsalraln yalng berfokus paldal penggunalaln smalrtphone altalu talblet saljal yalng 

bersifalt mobile alrtinyal salalt digunalkaln mudalh untuk berpindalh pindalh. 

2.8 E-palyment 

E-palyment termalsuk dallalm balgialn ICT yalng tidalk terlepals dalri bisnis digitall malupun konvensionall. 

Pembalyalraln digitall (E-palyment galtewaly) merupalkaln pertukalraln dalnal melallui salluraln eletronik 

(Scuotto et all., 2021) dallalm (Subekti & Pahlevi, 2022). Sejallaln dengaln pendalpalt (Falhmi & Evalnital, 

2020) dallalm (Sundari & Pinang, 2024) mengemukalkaln balhwal e-palyment telalh menjaldi balgialn integrall 

dalri perkembalngaln sistem informalsi pemalsalraln yalng menghilalngkaln baltalsaln walktu daln jalralk dallalm 

bertralnsalksi sehinggal konsumen tidalk halrus bertaltalp mukal salalt berbelalnjal. Dengaln begitu 

implementalsi ualng elektronik yalng telalh digunalkaln untuk pembalyalraln secalral online malupun offline 

dalpalt memudalhkaln palral pelalku usalhal untuk bertralnsalksi, khususnyal UMKM. 

2.9 UMKM 

Menurut Undalng-Undalng RI Nomor 20 talhun 2008 BALB I Palsall 1, Usalhal Mikro, Kecil daln Menengalh 

(UMKM) diklalsifikalsikaln sebalgali berikut; usalhal mikro, usalhal kecil daln usalhal menengalh (Indonesia, 

2008).  

Tabel 1. 1 klalsifikalsi UMKM 

Klalsifikalsi UMKM Halsil Penjuallaln Talhunaln (Rp) ALset (Rp) 

Usalhal Mikro ≤ 300.000.000 ≤ 50.000.000 

Usalhal Kecil 300.000.001 - 2.500.000.000 50.000.001 - 500.000.000 

Usalhal Menengalh 2.500.000.001 - 50.000.000.000 500.000.001 - 10.000.000.000 

Sumber: UU RI Nomor 20 talhun 2008 BALB I Palsall 1, Usalhal Mikro, Kecil daln Menengalh (UMKM) 
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3. Metodologi Penelitialn 

3.1 Desalin Penelitialn 

Penelitian menurut (Sugiyono, 2021) adalah suatu kegiatan ilmiah yang sistematis, terencana, 

terkendali, dan terukur yang dilakukan dengan tujuan menemukan pengetahuan baru, termasuk di 

dalamnya  pengembangan teori atau metode, serta untuk memecahkan masalah yang dihadapi manusia.  

Berdasarkan hal itu, sebuah penelitian harus memiliki  desain  ataupun  rancangan  yang  mewakili  

perencanaan mengenai   tata   cara   pelaksanaan   penelitian secara sistematis. Desain penelitian juga 

memberikan pegangan yang konkret bagi peneliti dalam menjalankan penelitian. Menurut (Suprapto, 

2020;78) “Desain penelitian adalah semua proses yang diperlukan dalam perencanaan dan pelaksanaan 

penelitian”. Desain penelitian merupakan rencana untuk memilih sumber dan jenis informasi yang 

digunakan untuk menjawab pertanyaan penelitian. Dengan kata lain desain penelitian adalah peta jalan 

yang memandu peneliti dari perumusan masalah hingga kesimpulan. 

Secara konseptual kerangka penelitian yang menggambarkan keterkaitan antara variabel yang 

akan dikaji dalam penelitian ini sebagai berikut:  

 

 

Gambar 3. 1 Kerangka Pemikiran 

Sumber: pemikiran penulis 

 

Penelitialn ini menggunalkaln metode kualntitaltif dengaln alnallisis regresi linealr bergalndal menggunalkaln 

softwalre SPSS 25. Walktu penelitialn dimulali paldal Juni 2023 hinggal Juni 2024. Tempalt 

dilalksalnalkalnnyal penelitialn paldal tempalt usalhal malsing-malsing UMKM. Penulis alkaln mengirimkaln link 

google form melallui whaltsalpp pribaldi pemilik usalhal. 

 

3.2 Subjek Penelitian 

Populasi dalam penelitian ini yaitu semua anggota komunitas MDH kota Bandar Lampung yang 

terdaftar sejak berdirinya komunitas ini tahun 2020-2023  yang  berjumlah 408 UMKM dengan jenis 

kelamin semua perempuan. Sampel terdaftar sebagai UMKM komunitas MDH bergerak di bidang 

kuliner Angkatan 5 (terdaftar tahun 2023) yaitu berjumlah 152 anggota dari populasi 408 anggota. 

Sementara teknik pengambilan sampel yang digunakan oleh peneliti adalah teknik purposive 

sampling yaitu teknik dengan menetapkan ciri-ciri yang sesuai dengan tujuan penelitian sebagai berikut. 

Tabel 1. Kriteria Sampel Penelitian 

No Keterangan Kriteria Sampel  Jumlah 

1 Semua Anggota Mdh Angkatan 5 153 

2 Jenis Usaha Kuliner 80 
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3 Usaha Aktif 76 

4 Kategori Usaha Mikro 72 

Jumlah Sampel Yang Digunakan 72 

Sumber: daftar anggota komunitas MDH 

 

3.3 Teknik Pengumpulaln Daltal 

Kuesioner dipilih menjadi metode utama untuk menangkap persepsi dan pengalaman anggota 

komunitas MDH terkait integrasi ICT dalam operasional bisnis mereka sehari-hari. Hal ini untuk 

memahami bagaimana ICT mempengaruhi serta mengidentifkasi manfaat dan tantangan yang dihadapi 

dalam adaptasi teknologi.Peneliti menggunalkaln kuesioner tertutup yalng disebalrkaln secalral online 

dallalm bentuk google form kepaldal responden. Adapun tahapan langkah dan prosedur dalam pengolahan 

data sebagai berikut. Diadaptasi dari pendapat Suprapto (2020;103), yaitu ; tahap pengumpulan data, 

tahap editing, tahap coding, tahap tabulasi, tahap pengujian, tahap mendeskripsikan data, tahap 

pengujian hipotesis. Proses pengolalhaln daltal penelitialn ini menggunalkaln Skallal Likert dengaln skor 1-5. 

4.  Halsil daln Pembalhalsaln 

4.1 Uji Instrumen 

4.1.1 Uji Validitas 

Pengujian ini dilakukan dengan teknik pengumpulan skor, kemudian skor diolah dengan metode untuk 

memberikan penilaian dengan validitas kuisioner yaitu coefficient correlation person, sehingga dari 

perhitungan tersebut dapat diketahui validitas dari masing-masing pertanyaan, menurut (Ghozali, 

2018). Kemudian ditambahkan pernyaltalaln, bahwa dikaltalkaln vallid alpalbilal r hitung lebih besalr dalri paldal 

r talbel daln dikaltalkaln tidalk vallid alpalbilal r hitung lebih kecil dalripaldal r talble . Diketalhui balhwal r talbel 

dengaln signifikalnsi 5% ; N=72 = 0.235. Berikut merupalkaln halsil uji valliditals yalng dilalkukaln 

menggunalkaln SPSS 25.  

Tabel 2. Perbalndingaln Nilali r hitung daln r talbel Sign. 5% 

Item Pertalnyalaln Nilali R Hitung Nilali R Talbel Keteralngaln  

X1.1 0.624 0.235 VALLID 

X1.2 0.679 0.235 VALLID 

X1.3 0.624 0.235 VALLID 

X1.4 0.527 0.235 VALLID 

X1.5 0.679 0.235 VALLID 

X2.1 0.528 0.235 VALLID 

X2.2 0.756 0.235 VALLID 

X2.3 0.659 0.235 VALLID 

X2.4 0.812 0.235 VALLID 

X2.5 0.717 0.235 VALLID 

X3.1 0.649 0.235 VALLID 

X3.2 0.479 0.235 VALLID 

X3.3 0.786 0.235 VALLID 

X3.4 0.802 0.235 VALLID 

X3.5 0.759 0.235 VALLID 

X3.6 0.698 0.235 VALLID 

X4.1 0.748 0.235 VALLID 

X4.2 0.803 0.235 VALLID 

X4.3 0.657 0.235 VALLID 

X4.4 0.831 0.235 VALLID 

X4.5 0.535 0.235 VALLID 

Y.1 0.737 0.235 VALLID 

Y.2 0.605 0.235 VALLID 

Y.3 0.790 0.235 VALLID 

Y.4 0.467 0.235 VALLID 
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Item Pertalnyalaln Nilali R Hitung Nilali R Talbel Keteralngaln  

Y.5 0.811 0.235 VALLID 

Y.6 0.807 0.235 VALLID 

Y.7 0.656 0.235 VALLID 

Y.8 0.660 0.235 VALLID 

Berdalsalrkaln talbel terlihalt balhwal semual item pernyaltalaln yalng digunalkaln dallalm penelitialn ini vallid 

altalu bisal dibilalng salh daln sesuali dengaln ketentualn.  

4.1.2 Uji Realbilitals 

Menurut (Ghozali, 2018) daltal dialnggalp relialbel jikal instrumen pengukuraln yalng digunalkaln dalpalt 

memberikaln halsil yalng salmal, meskipun telalh digunalkaln berkalli-kalli oleh peneliti yalng berbedal.  

Uji relialbilitals menggunalkaln teknik croalnbalch allphal alrtinyal valrialbel dikaltalkaln relialbel jika : 

nilai croalnbalch allphal lebih besalr dalri 0,70 (> 0,7) relialbel ,  

jikal nilali croalnbalch alphal < 0,70 maka tidalk relialbel alrtinyal terdalpalt malsallalh dallalm pengukuraln 

sehinggal daltal yalng dialmalti tidalk terpercaya.  

Berikut aldallalh halsil uji realbilitals per valrialbel yalng menunjukaln semual nilali valrialbel > 0.70, sehinggal 

kuesioner penelitialn ini relialble daln dalpalt diteruskaln paldal uji alsumsi klalsik. 

Tabel 4. 1 Hasil Uji Reabilitas 

Instrumen 
Jumlalh 

item 

Croalnbalch 

ALlphal 

Croalnbalch 

ALlphal talbel 
Keteralngaln 

Medial Sosiall (X1) 5 0.753 0.700 Relialbel 

E-commerce (X2) 5 0.731 0.700 Relialbel 

Mobile Malrketing (X3) 6 0.787 0.700 Relialbel 

E-palyment (X4) 5 0.747 0.700 Relialbel 

Volume Penjuallaln (Y) 8 0.845 0.700 Relialbel 

Sumber: data diproses menggunakan SPSS 25 

4.2 Uji ALsumsi Klalsik 

Menurut (Sujarweni, 2014) model regresi linear berganda dapat disebut baik dalam artian memiliki 

ketepatan memprediksi, tidak bias, dan konsisten jika model tersebut memenuhi asumsi normalitas dan 

bebas dari asumsi klasik. Maka penulis melakukan uji asumsi klasik yang terdiri dari beberapa uji 

sebagai berikut. 

4.2.1 Uji Normallitals 

Melihat dasar keputusan untuk uji normal probabily plot menurut (Ghozali, 2018)  

1. Jika titik-titik atau data berada di dekat atau mengikuti garis diagonal maka dikatakan bahwa nilai 

residual berdistribusi normal. 

2. Jika titik-titik atau data menjauh atau tersebar dan tidak mengikuti garis diagonal, maka 

menunjukan data berdistribusi tidak normal  

Maka melihat gambar di bawah, dapat disimpulkan data dalam penelitian ini terdistribusi normal karena 

titik-titik berada mengikuti garis diagonal. 
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Galmbalr 4. 1 Halsil Uji Normallitals sebalraln daltal ploting 

Sumber: Daltal output SPSS 25 

 

Nalmun untuk lebih meyalkinkaln terhaldalp sebalraln daltal ploting di altals karena terdapat beberapa titik 

yang sedikit menjauhi garis diagonal, maka peneliti jugal melalkukaln uji normallitals dengaln 

menggunalkaln one salmple kolmogorov - smirnov test.  

Kriterial pengalmbilaln keputusaln sebalgali berikut:  

1. Jikal ALsymp.Sig. (2-taliled) ≥ α (0.05) malkal daltal residuall terdistribusi normall (H0).  

2. Jikal ALsymp.Sig. (2-taliled) < α (0.05) malkal daltal residuall terdistribusi tidalk normall (H1). 

 

Tabel 4.2 Hasil Uji Normalitas Dengan Menggunakan One Sample Kolmogorov - Smirnov Tes 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : data diproses menggunakan SPSS 25 

Berdasarkan tabel hasil uji one-sample Kolmogorov - smirnov test di atas. Terlihat pada kolom Asymp. 

Sig. (2-tailed) lebih besar dari 0.05  = 0.200 > 0.05 maka data terdistribusi normal. 

 

4.2.2 Uji Heteroskedalstisitals 

Uji heteroskedalstisitals bertujualn untuk menguji alpalkalh dallalm model regresi terjaldi ketidalksalmalaln 

valrialn dalri residuall saltu pengalmaltaln ke pengalmaltaln yalng lalin (Ghozali, 2018). Pengujialn alkaln 

dilalkukaln dengaln galmbalr plot nalmun alkaln lebih dipalstikaln halsilnyal dengaln menggunalkaln uji glejser 

SPSS 25. Berikut halsil galmbalr plot, terlihat bahwa tidalk aldal polal yalng jelals (bergelombalng, melebalr 

kemudialn menyempit) paldal galmbalr scalterplots, sertal titik-titik menyebalr di altals daln dibalwalh alngkal 0 

One-Salmple Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstalndalrdized Residuall 

N 72 

Normall Palralmetersal,b Mealn .0000000 

Std. Devialtion 3.25559635 

Most Extreme Differences ALbsolute .065 

Positive .048 

Negaltive -.065 

Test Staltistic .065 

ALsymp. Sig. (2-taliled) .200c,d 

al. Test distribution is Normall. 

b. Callculalted from daltal. 

c. Lilliefors Significalnce Correction. 

d. This is al lower bound of the true significalnce. 
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paldal sumbu Y. Hasil pengujialn dengaln gralfik scalterplots menunjukaln balhwal tidalk terjaldi 

heteroskedalstisitals, sehinggal model regresi lalyalk untuk digunalkaln. 

 

 
Galmbalr 4. 2 Halsil Uji Heteroskedalstisitals scaltter plot 

sumber : data diproses menggunakan SPSS 25 

 

Kemudialn untuk mendeteksi gejallal heteroskedalstisitals secalral alkuralt, peneliti menggunalkaln uji glejser 

SPSS 25. Dengaln mentralnsformalsikaln nilali residuall yalng sudalh didalpaltkaln menjaldi albs_res, 

kemudialn alkaln muncul valrialbel balru daln diregresikaln valrialbel X terhaldalpnyal. Dengaln syalralt sebalgali 

berikut: 

1. Jikal nilali sig. lebih besalr dalri 0.05 malkal kesimpulalnnyal tidalk terjaldi gejallal heteroskedalstisitals 

dallalm model regresi 

2. Seballiknyal Jikal nilali sig. lebih kecil dalri 0.05 malkal kesimpulalnnyal terjaldi gejallal 

heteroskedalstisitals dallalm model regresi 

 

Terlihalt paldal talbel halsil output balhwal semual nilali sig. > 0.05 malkal tidalk terjaldi heteroskedalstisitals. 

 

Talbel 4. 3 Halsil Uji Glesjer Heteroskedalstisitals 

Coefficientsal 

Model 

Unstalndalrdized Coefficients 

Stalndalrdized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Betal 

1 (Constalnt) 3.071 2.431  1.263 .211 

X1 -.109 .097 -.145 -1.123 .265 

X2 .015 .096 .021 .160 .873 

X3 .163 .088 .288 1.845 .070 

X4 -.112 .104 -.176 -1.073 .287 

al. Dependent Valrialble: albs_res 

Sumber : data diproses menggunakan SPSS 25 

 

4.2.3 Uji Multikolinealritals 

Menurut (Ghozali, 2021;157) uji multikolinearitas untuk menguji model regresi jika ditemukan adanya 

korelasi antar variabel bebas (variabel independent) atau tidak. Model regresi akan dikatakan baik jika 

tidak adanya korelasi atau hubungan antar variabel independen (bebas). Menggunakan uji toleransi dan 

Variabel Inflation Factor (VIF) pada SPSS 25. 

Kriterial pengalmbilaln keputusaln sebalgali berikut , 

1. Jikal nilali VIF ≥ 10 altalu = nilali toleralnce ≤ 0.10 malkal terdalpalt multikolinealritals  

2. Jikal nilali VIF < 10 altalu = nilali toleralnce > 0.10 malkal tidalk terdalpalt multikolinealritals 
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Talbel 4. 4 Halsil Uji Multikolinealritals 

Coefficientsal 

Model 

Unstalndalrdized 

Coefficients 

Stalndalrdized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinealrity Staltistics 

B Std. Error Betal Toleralnce VIF 

1 (Constalnt) -1.760 4.073  -.432 .667   

X1 .526 .163 .293 3.226 .002 .847 1.181 

X2 .438 .161 .257 2.722 .008 .783 1.277 

X3 .101 .148 .075 .685 .496 .577 1.734 

X4 .538 .174 .357 3.087 .003 .524 1.909 

al. Dependent Valrialble: Y 

Sumber : data diproses menggunakan SPSS 25 

 

Berdalsalrkaln daltal halsil output di altals  

nilali VIF < 10 altalu =  nilali toleralnce > 0.10 malkal tidalk terdalpalt multikolinealritals  

 

4.2.4 Uji ALutokorelalsi 

Menurut (Ghozalli, 2021;178) uji autokorelasi aldallalh pengujialn yalng dilalkukaln untuk mengetalhui 

alpalkalh aldal korelalsi alntalral kesallalhaln penggalnggu paldal periode t dengaln kesallalhaln penggalnggu paldal 

periode t-1 (sebelumnyal). Model regresi yalng dinilali balik aldallalh yalng bebals dalri alutokorelalsi. Uji 

durbin waltson merupalkaln uji yalng umum dilalkukaln oleh peneliti untuk mendeteksi gejallal tersebut.  

 

Kriterial durbin waltson (DW-test) dengaln DW yalitu durbin-waltson , dL yalitu baltals balwalh altalu lower 

daln dU yalitu baltals balwalh altalu upper bound yalitu:  

1. Nilali DW < dL malkal terdalpalt korelalsi positif  

2. Nilali DW > 4 – dL malkal terdalpalt korelalsi bersifalt negaltif  

3. 4 – dU < nilali DW < 4 – dL malkal tidalk dalpalt mengalmbil kesimpulaln  

4. dL < nilali DW < dU malkal tidalk dalpalt mengalmbil kesimpulaln  

5. dU < nilali DW < 4 – dL malkal koefisien aluto korelalsi salmal dengaln nol yalng menalndalkaln balhwal 

tidalk aldal alutokorelalsi.  

Halsil pengujialn menggunalkaln durbin waltson sebalgali berikut: 

Tabel 4. 5 Hasil Uji Autokorelasi Durbin Waltson 

Model Summalryb 

Model R R Squalre 

ALdjusted R 

Squalre 

Std. Error of 

the Estimalte Durbin-Waltson 

1 .729al .531 .503 3.351 2.039 

al. Predictors: (Constalnt), X4, X1, X2, X3 

b. Dependent Valrialble: Y 

Sumber : data diproses menggunakan SPSS 25 

Nilali du/dl setelalh dicalri paldal distribusi nilali talbel durbin waltson berdalsalrkaln k(4) daln N (72) dengaln 

signifikalnsi 5% aldallalh du = 1.735,  dl = 1.494 

Malkal berdalsalrkaln dalsalr keputusaln : 

du < dw < (4-du) = (1735) < 2.039 < 2.265 ALrtinyal tidalk terjaldi alutokorelalsi 

 

4.3 Analisis Regresi Linealr Bergalndal 

ALnallisis regresi linealr bergalndal dilalkukaln untuk mengetalhui alralh daln seberalpal besalr pengalruh valrialbel 

independen terhaldalp valrialbel dependen (Ghozalli, 2021). 

Model  ALnallisis Linealr Bergalndal sebalgali berikut: 

Y= α + β1X1 + β2X2 + β3X3 + β4X4 + ℇ 

Keteralngaln : 

Y  : Valrialbel dependen 

X1, X2, X3, X4: Valrialbel independen 
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α  : Konstalntal 

β1, β2, β3, β4  : Koefisien regresi 

ℇ  : Kesallalhaln 

 

Berikut ini merupalkaln halsil uji regresi linealr bergalndal yalng diperoleh: 

Tabel 4. 6 Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

Coefficientsal 

Model 

Unstalndalrdized 

Coefficients 

Stalndalrdized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinealrity 

Staltistics 

B Std. Error Betal 

Toleralnc

e VIF 

1 (Constalnt) -6.960 3.298  -2.110 .040   

X1 .790 .180 .481 4.389 .000 .443 2.257 

X2 .329 .137 .265 2.402 .020 .437 2.286 

X3 .054 .112 .044 .481 .632 .643 1.556 

X4 .218 .159 .168 1.369 .177 .353 2.834 

al. Dependent Valrialble: Y 

Sumber : data diproses menggunakan SPSS 25 

 

Maka berdasarkan hasil output didapat persamaan sebagai berikut:  

Y= α + β1x1 + β2x2 + β3x3 + β4x4 + ℇ 

Y= -6.960 + 0.790 X1 + 0.329 X2 + 0.054 X3 + 0.218 X4 + e 

Analisis persamaan regresi linear berganda 

1. Nilai konstanta menunjukan besarnya nilai variabel Y jika X adalah 0. Dari persamaan di atas nilai 

konstanta yang diperoleh sebesar -6.960 artinya jika semua variabel independen bernilai 0, maka 

nilai variabel dependen yang diprediksi bernilai  -6.960.  

Konstanta negatif tidaklah menjadi persoalan dan bisa diabaikan karena model regresi yang diuji 

sudah memenuhi asumsi. Pada dasarnya regresi digunakan untuk memprediksi Y berdasarkan 

perubahan X, maka seharusnya yang menjadi perhatian adalah X bukan nilai konstanta.  

Hasil ini pula didukung oleh penelitan sebelumnya yang mendapatkan nilai konstansta negatif, 

yaitu pada penelitian (Magda, 2022) dengan judul “Pengaruh Stress Kerja, Motivasi, Dan 

Kompetensi Terhadap Kinerja Karyawan ”yang berpegang pada pendapat (Dougherty, C., 2002) 

dalam bukunya Introduction To Economic  menyatakan bahwa “Sometimes the constant will have 

a clear meaning, but sometimes not” artinya kadang konstanta bisa memiliki arti yang jelas kadang 

juga tidak. Maka konstanta negatif tidak menjadi persoalan dan bisa diabaikan selama model 

regresi yang diuji sudah memenuhi asumsi. 

Hal tersebut sejalan dengan pendapat (Andiwijayanto, 2023) bahwa; 

Nilai konstanta (intersep) negatif dalam persamaan regresi linear berganda tersebut seringkali 

membingungkan, tetapi cukup umum dan tidak selalu menunjukkan masalah dengan model. Akan 

tetapi harus diperhatikan dan dipastikan asumsi-asumsi regresi sudah terpenuhi sehingga model 

regresi dapat dikatakan bersifat BLUE (Best Linear Unbiased Estimator). Asumsi regresi linier 

klasik tersebut yaitu; model regresi dispesifikasikan dengan benar, data berdistribusi normal, 

tidak terjadi heteroskedastisitas, tidak terjadi multikolinieritas dan tidak terjadi autokorelasi. 

untuk data yang diurutkan berdasarkan waktu/time series. Rietvield dan Sunaryanto, 1994 dalam 

(Andiwijayanto, 2023). 

2. Nilali koefisien regresi valrialbel X1 medial sosiall bernilali positif sebesalr 0.790 malkal alrtinyal jikal 

valrialbel X1 meningkalt sebesalr 1 saltualn, malkal  nilali Valrialbel Y jugal alkaln meningkalt sebesalr 0.790 

saltualn,  

3. Nilali koefisien regresi valrialbel X2 e-commerce bernilali positif sebesalr 0.329 malkal alrtinyal jikal 

valrialbel X1 meningkalt sebesalr 1 saltualn, malkal  nilali Valrialbel Y jugal alkaln meningkalt sebesalr 0.329 

saltualn 
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4. Nilali koefisien regresi valrialbel X3 mobile malrketing bernilali positif sebesalr 0.054 malkal alrtinyal 

jikal valrialbel X3 meningkalt sebesalr 1 saltualn, malkal  nilali Valrialbel Y jugal alkaln meningkalt sebesalr 

0.054 saltualn 

5. Nilali koefisien regresi valrialbel X4 e-palyment bernilali positif sebesalr 0.218 malkal alrtinyal jikal 

valrialbel X1 meningkalt sebesalr 1 saltualn, malkal  nilali Valrialbel Y jugal alkaln meningkalt sebesalr 0.218 

saltualn. 

 

4.3.1 Uji Koefisien Determinasi 

Uji determinasi digunakan untuk mengetahui persentase pengaruh variabel independen (X1,X2,X3,X4) 

secara bersama-sama terhadap variabel dependen (Y). Uji ini menunjukkaan seberapa besar persentase 

pengaruh yang diberikan variabel independen terhadap variabel.  

Berikut merupakan tabel hasil pengujian koefisien determinasi (r2) 

Tabel 4. 7 tabel hasil pengujian koefisien determinasi (r2) 

Model summaryb 

Model R R square 

Adjusted r 

square 

Std. Error of the 

estimate 

1 .729a .531 .503 3.351 

A. PredICTors: (constant), x4, x1, x2, x3 

B. Dependent variable: y 

Sumber : data diproses menggunakan SPSS 25 

 

Talbel di altals menunjukaln perolehaln nilali aldjusted r squalre 0.503 altalu 50,3%, makal dalpalt disimpulkaln 

balhwal valrialbel medial sosiall, e-commerce, mobile malrketing daln e-palyment secalral bersalmal salmal 

mempengalruhi valrialbel volume penjuallaln sebesalr 50,3% sedalngkaln sisalnyal sebesalr 49,7% dipengaluhi 

oleh falktor lalin dilualr valrialbel penelitialn. 

 

4.3.2 Uji Hipotesis 

Uji hipotesis merupakan tahapan krusial dalam penelitian untuk menarik kesimpulan statistik mengenai 

hubungan antar variabel. Terdapat beberapa uji yang harus dilakukan dalam melakukan pengujian 

terhadap hipotesis yang telah diuraikan. Uji hipotesis tersebut terdiri dari Uji Simultan (Uji F) dan Uji 

Parsial (Uji t), yang masing-masing memiliki tujuan dan kriteria pengambilan keputusan spesifik untuk 

mengevaluasi pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen secara kolektif maupun 

individual.  

 

4.3.3 Uji F 

Uji F digunakan untuk mengetahui apakah variable independent (X1,X2,X3,X4) secara bersama-sama 

berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen (Y).  

Kriterial pengalmbilaln keputusaln berdalsalrkaln nilali signifikalnsi:  

1. Jikal nilali signifikalnsi (sig) < 0.05, malkal hipotesis diterimal altalu dalpalt dikaltalkaln berpengalruh. 

2. Jikal nilali signifikalnsi (sig) > dalri 0.05, malkal hipotesis ditolalk altalu dalpalt dikaltalkaln tidalk 

berpalngalruh. 

Tabel 4. 8 Hasil Uji F Simultan 

ALNOVALal 

Model 

Sum of 

Squalres df 

Mealn 

Squalre F Sig. 

1 Regressi

on 

853.478 4 213.369 18.997 .000b 

Residuall 752.522 67 11.232   

Totall 1606.000 71    
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al. Dependent Valrialble: Y 

b. Predictors: (Constalnt), X4, X1, X2, X3 

Sumber: data diproses menggunakan SPSS 25 

 

Malkal berdalsalrkaln halsil pengujialn paldal talbel di atas dengaln nilali Sig. 0.000, dalpalt disimpulkaln balhwal 

valrialbel valrialbel X1,X2,X3,X4 secalral simultaln berpengalruh terhaldalp valrialbel dependen  = 0.000 < 

0.05. Hal diterimal. 

 

4.3.4 Uji T 

Uji ini diperlukan untuk mengetahui apakah dalam model regresi variabel independen (X1,X2,X3,X4) 

secara parsial berpengaruh signifikan terdahap variabel dependen (Y).  

Kriterial pengalmbilaln keputusaln berdalsalrkaln nilali signifikalnsi:  

1. Jikal nilali signifikalnsi (sig) < 0.05, malkal hipotesis diterimal altalu dalpalt dikaltalkaln berpengalruh. 

2. Jikal nilali signifikalnsi (sig) > dalri 0.05, malkal hipotesis ditolalk altalu dalpalt dikaltalkaln tidalk 

berpalngalruh. 

Tabel 4. 9 Hasil Uji t Parsial 

Coefficientsal 

Model 

Unstalndalrdized Coefficients 

Stalndalrdize

d 

Coefficients 

t Sig. 

Collinealrity Staltistics 

B Std. Error Betal Toleralnce VIF 

1 (Constalnt) -1.760 4.073  -.432 .667   

X1 .526 .163 .293 3.226 .002 .847 1.181 

X2 .438 .161 .257 2.722 .008 .783 1.277 

X3 .101 .148 .075 .685 .496 .577 1.734 

X4 .538 .174 .357 3.087 .003 .524 1.909 

al. Dependent Valrialble: Y 

Sumber: data diproses menggunakan SPSS 25 

 

Maka analisis uji t (uji hipotesis) berdasarkan hasil output di atas sebagai berikut: 

1. Nilali Sig. Valrialbel X1 sebesalr 0.002 (<0.05) malkal berkesimpulaln valrialbel X1 berpengalruh 

signifikaln terhaldalp Y 

2. Nilali Sig. Valrialbel X2 sebesalr 0.008 (>0.05) malkal berkesimpulaln valrialbel X2 berpengalruh 

signifikaln terhaldalp Y 

3. Nilali Sig. Valrialbel X3 sebesalr 0.496 (>0.05) malkal berkesimpulaln valrialbel X3 tidalk berpengalruh 

signifikaln terhaldalp Y 

4. Nilali Sig. Valrialbel X4 sebesalr 0.003 (<0.05) malkal berkesimpulaln valrialbel X4 berpengalruh 

signifikaln terhaldalp Y 

Secara keseluruhan, temuan ini mengidikasikan bahwa sebagian besar hipotesis parsial yang diajukan 

terbukti signifikan, kecuali untuk variabel X3. Hasil ini memberikan landasan empiris yang kuat 

mengenai variabel mana saja yang memiliki pengaruh individual terhadap variabel dependen dalam 

penelitian. 

 

Berdasarkan perbandingan antara nilai t hitung dengan nilai t tabel: 

1) Jika nilai t hitung > nilai t tabel, maka hipotesis diterima (H1) dan variabel independen dikatakan 

berpengaruh secara signifikan terhadap variabel dependen. 

2) Jika nilai t hitung < nilai t tabel, maka hipotesis ditolak (H0) dan variabel independen dikatakan 

tidak berpengaruh secara signifikan terhadap variabel dependen. 
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Berikut perhitungan t tabel ; 

t tabel = (α/2;n-k-1)  

= (0,05/2;72-4-1)  

= (0.025 ; 67) = 1.998 (t table) 

Tabel 4. 10 Tabel perhitungan t tabel 

Valrialbel T hitung T talbel Keteralngaln 

X1 3.226 1.998 Ho ditolalk Hal diterimal 

X2 2.722 1.998 Ho ditolalk Hal diterimal 

X3 0.685 1.998 Ho diterimal Hal ditolalk 

X4 3.087 1.998 Ho ditolalk Hal diterimal 

Sumber: data diproses menggunakan SPSS 25 dan data t tabel 

 

Nilali T hitung > T talbel = Hipotesis diterimal 

 

Sehingga hasil uji berdasarkan nilai signifikansi dengan perbandingan berdasarkan antara nilai t hitung 

dengan nilai t tabel, menunjukan hasil yang sesuai bahwa variabel (X1,X2,X4) yaitu media sosial, e-

commerce dan e-payment  berpengaruh secara parsial sedangkan variabel X3 mobile marketing tidak 

berpengaruh secara parsial. Perbandingan antara dua analisis tersebut di uraikan dalam tabel berikut ini: 

hasil uji berdasarkan 

nilai signifikansi 

Hasil uji berdasarkan  

 nilai t hitung dengan nilai t tabel 

Valrialbel Thitung Ttalbel Keteralngaln 
ALsym 

Sig.<0.05 Keteralngaln 

X1 3.226 1.998 Ho ditolalk Hal diterimal .002 Berpengalruh 

X2 2.722 1.998 Ho ditolalk Hal diterimal .008 Berpengalruh 

X3 0.685 1.998 Ho diterimal Hal ditolalk .496 Tidalk Berpengalruh 

X4 3.087 1.998 Ho ditolalk Hal diterimal .003 Berpengalruh 

 

Sehinggal halsil uji kedual nyal menunjukaln halsil yalng salmal balhwal X1,X2,X4 Berpengalruh secalral palrtiall 

Sedalngkaln X3 Tidalk berpengalruh 

5. Kesimpulan dan Saran 
5.1 Kesimpulan 

Hasil uji regresi linear berganda terhadap data jawaban responden mengenai pengaruh strategi 

pemasaran berbasis ICT yang dalam hal ini penggunaan media sosial, e-commerce, mobile marketing, 

dan e-payment terhadap volume penjualan produk kuliner UMKM komunitas MDH bandar lampung 

menunjukan terdapat hipotesis yang ditolak. Sebelumnya, penulis memiliki hipotesis dalam penelitian 

ini bahwa strategi pemasaran berbasis ICT dengan penggunaan media sosial, e-commerce, mobile 

marketing dan e-payment akan berpengaruh secara simultan maupun parsial terhadap volume penjualan. 

Namun hasil uji menunjukan bahwa terdapat variabel yang tidak berpengaruh saat parsial yaitu mobile 

marketing (X3). Padahal jika merujuk pada teori yang ada bahwa strategi pemasaran berbasis ICT 

dengan penggunaan media sosial, e-commerce, mobile marketing dan e-payment  terhadap volume 

seharusnya dapat berpengaruh terhadap volume penjualan.  

Beberapa landasan teori tersebut adalah ;  

1)  Yang pertama adalah teori adopsi teknologi yang disebutkan oleh (Mitcham & Mackey, 1972) 

bahwa teknologi tidak hanya sebagai benda fisik, tetapi juga mencakup proses, pengetahuan dan 

pengendalian. Tentunya konsep teknologi sebagai proses yang dijelaskan oleh Mitcham dan 

Mackey sangat relevan dengan pemasaran berbasis ICT, karena proses digitalisasi  dalam 

pemasaran seperti penggunaan media sosial, e-commerce, mobile marketing dan e-payment, 

merupakan contoh nyata dari penerapan teknologi sebagai proses yang meningkatkan efisiensi dan 

efektivitas pemasaran dalam hal ini UMKM.  

2)  Yang kedua, diikuti teori digital marketing menurut Coviello, Milley, dan Marcolin (2001) yaitu 

digital marketing merupakan penggunaan internet dan penggunaan teknologi interaktif lain dan 
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membuat atau menghubungkan dialog antar perusahaan dan konsumen. bahwa pemanfaatan 

teknologi digital untuk menciptakan komunikasi dua arah antara perusahaan dengan pelanggan 

yang sudah teridentifikasi, dalam (Nugroho, 2021). 

3)   Yang ketiga teori perilaku konsumen menurut (Kotler & Keller, 2016) tentang perilaku konsumen  

yang selalu ingin mengenali kebutuhan, mencari informasi, membandingkan pilihan, hingga 

akhirnya memutuskan untuk membeli suatu produk. Dengan memahami bagaimana konsumen 

UMKM MDH mengadopsi teknologi dan bagaimana teknologi dalam hal ini ICT mempengaruhi 

keputusan pembelian untuk meningkatkan volume penjualan. 

 

Jika merujuk pada tiga teori yang diuraikan sebelumnya, seharusnya semua variabel ICT yang menjadi 

topik penelitian hasilnya akan berpengaruh signifikan.  

Didukung pula oleh beberapa penelitan sebelumnya sebagai contoh (Hayati&Rukhviyanti,2022), 

(Muntajah &Suwarsih,2022), mobile marketing berpengaruh signifikan terhadap penjualan dan minat 

beli konsumen. Namun dilihat dari hasil distribusi jawaban kuesioner yang disebar kepada UMKM 

terdapat inkonsistensi hasil penelitian bahwa variabel mobile marketing tidak berpengaruh signifikan 

terhadap volume penjualan. 

 

Akan hal itu peneliti berpendapat bahwa mobile marketing mungkin saja tidak berpengaruh terhadap 

volume penjualan produk kuliner MDH Bandar Lampung, karena beberapa hal: 

1. Skala Usaha Mikro ; UMKM mikro cenderung memiliki sumber daya yang terbatas, termasuk 

anggaran untuk pemasaran. Implementasi mobile marketing yang efektif membutuhkan investasi 

dalam teknologi, desain, dan manajemen kampanye yang mungkin sulit dilakukan oleh UMKM 

mikro. 

2. Target Pasar Lokal ; UMKM kuliner mikro biasanya fokus pada pasar lokal. Konsumen lokal 

mungkin lebih terbiasa dengan metode pemasaran tradisional dan belum sepenuhnya bergantung 

pada perangkat mobile untuk mencari informasi produk. 

3. Persaingan ; Persaingan di pasar kuliner sangat ketat. UMKM mikro mungkin kesulitan untuk 

membedakan diri dari pesaing lain melalui mobile marketing jika tidak memiliki strategi yang 

tepat. 

4. Penulis mengidentifikasi bahwa mobile marketing mungkin tidak berpengaruh secara langsung 

terhadap volume penjualan tetapi melalui mediasi keputusan pembelian. Artinya semakin 

banyaknya keputusan pembelian dengan penggunaan mobile marketing maka jumlah volume 

penjualan akan meningkat. 

5.  

Lain hal dengan variabel lainnya yang berpengaruh yaitu media sosial, e-commerce dan e-payment  

memiliki potensi cukup besar dalam mencapai volume penjualan produk kuliner UMKM mikro. Karena 

aplikasi yang ada cukup familiar dan digunakan hampir seluruh masyarakat. Menjadikannya alat efektif 

untuk jangkauan pasar yang luas dan transaksi yang mudah. 

 

Sebagai ilustrasi dibawah ini : 

1. Media sosial: Platform seperti Instagram, Facebook, dan TikTok memungkinkan UMKM kuliner 

mikro menjangkau audiens yang lebih luas, bahkan di luar wilayah Bandar Lampung. Melalui 

konten menarik, promosi, dan interaksi dengan pelanggan, UMKM dapat membangun brand 

awareness dan menarik pelanggan baru 

2. E-commerce: Platform e-commerce seperti Shopee Food, GoFood, dan GrabFood memberikan 

akses bagi UMKM kuliner mikro untuk menjangkau pelanggan yang lebih jauh dan meningkatkan 

visibilitas produk mereka 

3. E-payment: Integrasi dengan berbagai metode pembayaran digital memudahkan transaksi dan 

memberikan kenyamanan bagi pelanggan, sehingga mendorong peningkatan penjualan. 

 

Kemudian, Melihat fenomena bahwa banyak konsumen bergantung pada teknologi digital untuk 

mencari informasi, membandingkan produk, dan membuat keputusan pembelian yang kemudian 

berpengaruh juga kepada volume penjualan, maka penting bagi pelaku UMKM maupun konsumen untu 

memahami literasi digital untuk membantu mereka menyaring informasi yang relevan dan menghindari 
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penipuan. Dalam strategi pemasaran berbasis ICT, pemahaman atas literasi digital konsumen akan 

membantu anda dalam membuat konten yang sesuai, dan menargetkan pasar yang tepat.  

Selain itu layanan dan inovasi memiliki dampak besar pada kepuasan konsumen. Hal tersebut saling 

berkaitan ketika strategi sudah berhasil tercapai maka layanan dan inovasi yang akan menarik kembali 

konsumen untuk membeli produk yang tentunya berpengaruh terhadap volume penjualan. Maka pelaku 

UMKM hendaknya meningkatkan layanan, hal tersebut sejalan dengan pendapat (Indriyani et al., 2023) 

yang artinya kualitas dari pelayanan akan berdampak terhadap konsumen sehingga akhirnya akan 

mempengaruhi penjualan sedangkan inovasi adalah penciptaan ide baru yang bertujuan untuk 

memperluas dan memperbanyak pilihan bagi konsumen. Ketika perusahaan dapat meningkatkan 

kepuasan konsumen, maka kepuasan tersebut dapat menciptakan kesetiaan atau loyalitas konsumen 

terhadap produk. 

 

5.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan diatas maka saran dari peneliti sebagai berikut : 

1. UMKM komunitas MDH perlu mengembangkan dan mengoptimalkan strategi ICT secara 

terintegrasi , meningkatkan adopsi teknologi digital,  menggabungkan media sosial, e-commerce, 

mobile marketing dan e-payment, serta melakukan penyesuaian yang diperlukan. Hal ini akan 

memaksimalkan dampak positif terhadap volume penjualan.  

2. Mengingat media sosial memiliki pengaruh signifikan secara parsial, UMKM komunitas MDH 

disarankan untuk lebih fokus pada pengembangan konten yang menarik, interaktif, dan relevan di 

Platform media sosial. Peningkatan interaksi dengan pelanggan melalui media sosial dapat 

meningkatkan volume penjualan. 

3. UMKM komunitas MDH perlu mengoptimalkan platform e-commerce yang digunakan, 

memastikan kemudahan akses, tampilan yang menarik dan proses transaksi yang lancar. 

Peningkatan kualitas dan pengalaman berbelanja di e-commerce akan mendorong volume 

penjualan. 

4. Karena mobile marketing tidak menunjukan pengaruh signifikan secara parsial, UMKM komunitas 

MDH perlu melakukan evaluasi terhadap strategi mobile marketing. Contoh, UMKM bisa mulai 

melakukan promo khusus untuk pengguna mobile marketing. Juga sangat disarankan untuk 

melakukan penelitian lebih lanjut, mengapa mobile marketing tidak memiliki pengaruh yang 

signifikan, karena mobile marketing memiliki potensi besar untuk meningkatkan volume 

penjualan.  

5. Mengingat e-payment memiliki pengaruh signifikan secara parsial, UMKM komunitas MDH perlu 

terus meningkatkan keamanan dan kemudahan dalam penggunaan e-payment. Hal ini akan 

meningkatkan kepercayaan pelanggan dan mendorong penggunaan e-payment. 

 

Limitalsi daln Studi Lalnjutaln 
Selalmal penyusunaln penelitialn ini tentunyal penulis memiliki keterbaltalsaln yalitu penelitialn ini halnyal 

mengkalji terkalit straltegi pemalsalraln berbalsis ICT dallalm penggunalaln medial sosiall, e-commerce, mobile 

malrketing daln e-palyment tehaldalp volume penjuallaln umkm kaltegori mikro. Penelitialn selalnjutnyal dalpalt 

lebih mengeksploralsi valrialbel lalin yalng didugal turut berpengalruh terhaldalp volume penjuallaln daln 

terhaldalp umkm kaltegori kecil altalu menengalh sehinggal pengkaljialn bisal semalkin luals. 

 

Ucalpaln Terimal Kalsih 
Untuk komunitals MDH yalng telalh bersedial menjaldi objek penelitialn daln memberikaln informalsi terkalit 

penelitialn. Semogal penelitialn ini dalpalt menjaldi referensi dallalm peningkaltaln volume penjuallaln produk 

kuliner umkm khususnyal komunitals MDH Balndalr Lalmpung. 
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