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Abstrak
Peran teknologi informasi dalam konteks pemasaran dan penjualan telah menjadi sangat

signifikan bagi perusahaan-perusahaan di tingkat global, multinasional, dan UMKM.
Penelitian ini bertujuan untuk menggambarkan evolusi teknologi informasi dan pemasaran
dalam hubungannya dengan penjualan makanan dan minuman UMKM di wilayah DKI Jakarta,
baik dalam konteks individu maupun kolaboratif. Metode penelitian yang digunakan adalah
pendekatan kuantitatif untuk mengevaluasi signifikansi perbedaan antar variabel yang diteliti,
dengan fokus pada jenis penelitian komparatif atau perbandingan. Populasi penelitian ini
melibatkan pelaku Usaha Mikro Kecil Menengah yang bergerak dalam penjualan makanan
seperti kebab, nasi goreng, es boba, es kopi, dan berbagai jenis makanan dan minuman lainnya.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa teknologi informasi memiliki dampak yang signifikan
terhadap penjualan produk UMKM, begitu pula dengan pemasaran. Selain itu, keduanya
memiliki pengaruh yang lebih besar terhadap penjualan produk UMKM ketika diterapkan
secara bersamaan.

Kata kunci : Teknologi Informasi, Pemasaran, Penjualan, UMKM

Abstract

The role of information technology in marketing and sales contexts has become profoundly
significant for companies on a global, multinational, and SME level. This research aims to
illustrate the evolution of information technology and marketing concerning the sales of food
and beverages within SMEs in the DKI Jakarta area, both on an individual and collaborative
basis. The research methodology employed a quantitative approach to assess the significance
of differences among the examined variables, focusing on a comparative or comparative
research type. The study's population involved Micro, Small, and Medium Enterprises
(MSMESs) engaged in selling various food items such as kebabs, fried rice, bubble tea, coffee,
and various other food and beverage items. The research findings indicate that information
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technology significantly impacts the sales of MSME products, as does marketing. Furthermore,

both have a more substantial influence on MSME product sales when implemented together.

Keywords : Information Technology, Marketing, Sales, SMEs

Introduction

UMKM (Usaha Mikro Kecil
Menengah) memegang peranan signifikan
dalam mendukung struktur ekonomi
Indonesia. Data menunjukkan bahwa
terdapat 64,19 juta UMKM di Indonesia,
dengan sebagian besar berada dalam
kategori Usaha Mikro dan Kecil, yaitu
sebanyak 64,13 juta usaha atau mencapai
sekitar 99,92% dari total sektor usaha yang
ada. Namun, terjadinya pandemi COVID-
19 telah berdampak serius terhadap seluruh
lapisan UMKM. Menurut informasi yang
dirilis oleh Katadata Insight Center (KIC),
sebagian besar UMKM (sebanyak 82,9%)
merasakan ~ dampak  negatif = yang
diakibatkan oleh pandemi ini, sementara
hanya sejumlah kecil (5,9%) yang
mengalami pertumbuhan positif. (Haryo
Limanseto, Kementerian Koordinator
Bidang Perekonomian - 28/04/2021).
Menurut Yustinus Prastowo, seorang Staf
Khusus Menteri Keuangan, data terbaru
dari Badan Pusat Statistik (BPS)
menunjukkan  pertumbuhan  ekonomi
Indonesia mengalami penurunan sebesar
5,32 persen. Dibandingkan dengan krisis
tahun 1998 yang hanya mengakibatkan
penurunan omzet sebesar 34 persen bagi
UMKM, serta pada tahun 2008 di mana
Produk Domestik Bruto (PDB) Indonesia
masih tumbuh sebesar 5,8 persen berkat
konsumsi rumah tangga yang kuat, kondisi
tersebut menjadikan Indonesia sebagai
salah satu penyelamat ekonomi Asia. Hal
ini menegaskan bahwa UMKM pada masa
itu memiliki ketahanan yang kuat, menjadi
pilar utama pertumbuhan ekonomi, berbeda
dengan dampak pandemi Covid-19 yang
signifikan, mengakibatkan pertumbuhan
Indonesia  terdampak  sangat  buruk,

mencapai angka minus 5,2%. Penurunan
tersebut  disebabkan oleh penurunan
beberapa sektor, di antaranya UMKM
(bisnis.com 06/08/2020).

Menurut Rosan Perkasa Roeslani,
Ketua Umum Kamar Dagang dan Industri
(Kadin)  Indonesia, sebanyak  80%
perusahaan besar mengalami penurunan
pendapatan, sementara UMKM juga
mengalami  penurunan sebesar 78%.
Namun, kendala keuangan yang dihadapi
UMKM lebih besar dibandingkan dengan
perusahaan besar, berdasarkan data Badan
Pusat Statistik (BPS) pada tahun 2020 yang
diungkapkan oleh Rosan dalam webinar
Vaksin dan Pemulihan Ekonomi Nasional
(mediaindonesia 19/10/2022). Pada masa
pandemi, banyak UMKM memilih untuk
menutup usaha mereka karena kesulitan
dalam menjual barang dagangan akibat dari
berbagai aturan  pemerintah  dalam
menangani pandemi.

Meskipun demikian, pada masa
pandemi, terdapat pertumbuhan berbagai
aplikasi yang dapat dimanfaatkan oleh
UMKM, terutama dalam sektor makanan
dan minuman, untuk memasarkan dan
mendistribusikan produk mereka kepada
pelanggan, meskipun dalam situasi
pembatasan aktivitas masyarakat. Beberapa
di antaranya adalah aplikasi seperti
GoFood, ShopeeFood, GrabFood,
TravelokaEats, dan lainnya. Berdasarkan
penelitian dari Lembaga Demografi
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Indonesia, 42 persen mitra usaha GoFood
adalah perempuan; di mana 27 persennya
adalah ibu rumah tangga. Temuan ini
sejalan dengan upaya yang telah diadvokasi
oleh Gojek, yaitu untuk menjadi mitra
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dalam pertumbuhan bagi 900.000 mitra
usaha mereka, di mana 96 persen di
antaranya merupakan UMKM (Bisnis.com
23/12/2020).

Berdasarkan data riset yang dirilis
oleh Lembaga Demografi Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Universitas Indonesia
(LD FEB UlI), lebih dari 80% masyarakat
Indonesia secara konsisten menggunakan
aplikasi Gojek. Dampak positif dari
fenomena ini terlihat dari kontribusi terus
meningkatnya ekosistem Gojek terhadap
perekonomian nasional setiap tahunnya.
Sementara itu, survei yang dilakukan oleh
Katadata Insight Center (KIC) dalam
laporan MSME Study Report 2021: Peran
Marketplace bagi UMKM menunjukkan
bahwa  57%  UMKM  mengalami
peningkatan nilai penjualan terbesar
melalui platform Shopee, diikuti oleh
Tokopedia sebesar 28%, Lazada 6%,
Bukalapak 3%, Blibli 2%, dan marketplace
lainnya sebesar 3%. Hasil survei ini
menunjukkan bahwa platform-platform
tersebut menjadi penyumbang omzet
terbesar yang membantu UMKM makanan
dan minuman bertahan di tengah masa
pandemi

Marketplace Penyumbang Omzet

6

@ i l 26%
v
Bbliol I? 57% UMKM menilai Shopee
ibli | 2% ; 2l
menyumbang omzet atau nilai penjualan
i l a3 terbesar dibanding markelplace yang lain

Sumber Katadala insight Cenfer (KIG)

Kerangka Teori

Technology Acceptance Model (TAM)
yang dikembangkan oleh Davis, Bagozzi,
dan Warshaw (1989), adalah model yang
paling populer dan berpengaruh digunakan
untuk menjelaskan penerimaan individual
terhadap penggunaan sistem teknologi

informasi. TAM diadopsi dan
dikembangkan dari teori lain yang disebut
Theory of Reasoned Action (TRA) dari
bidang psikologi sosial yang menjelaskan
perilaku seseorang melalui niat mereka.
TAM sering dianggap sebagai arus
penelitian utama untuk mengeksplorasi
faktor-faktor penentu perilaku menerima
dan menggunakan sistem informasi dalam
beberapa dekade terakhir (Cheong & Park,
2005). Manfaat TAM adalah termasuk
instrumen yang dapat diandalkan dengan
sifat pengukuran yang sangat baik,
keringkasan, dan kekuatan empiris (Pavlou,
2003). TAM dikenal untuk memahami
hubungan antara manusia dan teknologi
melalui perceived usefulness dan perceived
ease of use. Menurut TAM, perilaku
pengguna dalam menggunakan teknologi
ditentukan oleh behavioral intention
mereka, yang dipengaruhi oleh perceived
ease of use dan perceived usefulness
mereka  atas  teknologi.  Perceived
usefulness dan perceived ease of use dalam
TAM merupakan konsruksi yang paling
penting untuk memprediksi penerimaan
sistem informasi (Cheong & Park, 2005).
Perceived usefulness dan perceived ease of
use adalah konstruksi asal dari TAM. TAM
telah menjadi populer karena memenuhi
karakteristik teoritis menjadi sederhana,
didukung oleh data, dan berlaku untuk
memprediksi penerimaan dan penggunaan
teknologi baru di berbagai bidang (Rauniar,
Rawski, Yang, & Johnson, 2014).
Kelebihan-kelebihan yang dimiliki TAM
adalah sebagai berikut: (Jogiyanto, 2007,
pp. 134-135)

1. TAM merupakan model perilaku
(behavior) yang bermanfaat untuk
menjawab pertanyaan mengapa
banyak sistem teknologi informasi
gagal diterapkan karena
pemakainya tidak mempunyai niat
(intention) untuk menggunakannya.
Tidak banyak model-model
penerapan sistem teknologi
informasi yang memasukkan faktor
psikologis atau perilaku (behavior)
di dalam modelnya dan TAM
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adalah salah satu yang
mempertimbangkannya.

2. TAM dibangun dengan dasar teori
yang kuat.

3. TAM telah diuji dengan banyak
penelitian dan hasilnya sebagian
besarmendukung dan
menyimpulkan ~ bahwa  TAM
merupakan model yang baik. TAM
telah banyak diuji dibandingkan
dengan model yang lain misalnya
dengan Theory Reasoned Action
(TRA) dan Theory of Planned
Behavior (TPB) dan hasilnya juga
konsisten bahwa TAM cukup baik.

4. Kelebihan TAM yang paling
penting  adalah  model ini
merupakan model yang parsimoni
(parsimonious) yaitu model yang
sederhana tapi valid. Membuat
model yang sederhana tetapi valid
merupakan hal yang tidak mudah.

Definisi Perceived Usefulness

Davis (1989) mendefinisikan perceived
usefulness sebagai sejauh mana seseorang
percaya bahwa menggunakan sistem
tertentu akan meningkatkan  kinerja
pekerjaannya. Definisi tersebut diketahui
bahwa perceived usefulness merupakan
suatu kepercayaan (belief) tentang proses
pengambilan keputusan. Seseorang yang
merasa percaya bahwa sistem berguna
maka dia akan  menggunakannya,
sebaliknya jika seseorang merasa percaya
bahwa sistem kurang berguna maka dia
tidak akan menggunakannya (Jogiyanto,
2007, p. 114). Seseorang cenderung
menggunakan atau tidak menggunakan
suatu aplikasi sejauh mereka yakin itu akan
membantu mereka melakukan pekerjaan
mereka. Kata useful sendiri diartikan
sebagai  “mampu  digunakan secara
menguntungkan” (Davis, 1989). Perceived
usefulness mencerminkan evaluasi kognitif
konsumen atas superioritas layanan mobile
payment (Wu, Liu, & Huang, 2017). Teori
motivasi mengatakan bahwa jika seorang
individu melihat suatu kegiatan menjadi
bermanfaat untuk mencapai hasil yang

dihargai, ia akan lebih mungkin untuk
menerima teknologi baru (Liao, Tsou, &
Huang, 2007). Pelanggan sebagian besar
ditemukan termotivasi dalam mengadopsi
saluran  perbankan  online  dengan
meningkatkan tingkat utilitas fungsional
yang dirasakan dalam menggunakan
saluran tersebut (Akturan & Tezcan, 2012).

Definisi Perceived Ease of Use

Davis (1989) mendefinisikan perceived
ease of use sebagai sejauh mana seseorang
percaya bahwa menggunakan sistem
tertentu akan bebas dari usaha. Kata
kemudahan didefinisikan sebagai
“kebebasan dari kesulitan atau usaha
besar”. Definisi tersebut diketahui bahwa
konstruk perceived ease of use merupakan
suatu kepercayaan (belief) tentang proses
pengambilan keputusan. Individu yang
merasa percaya bahwa sistem mudah
digunakan maka dia akan
menggunakannya, sebaliknya apabila
individu merasa percaya bahwa sistem
tidak mudah digunakan maka dia tidak akan
menggunakannya (Jogiyanto, 2007, p.
115). Suatu aplikasi yang dianggap lebih
mudah digunakan daripada aplikasi lain
lebih mungkin diterima oleh pengguna
(Davis, 1989). Pentingnya perceived ease
of use ffmenandakan se6hjauh mana suatu
inovasi dianggap tidak sulit dipahami,
dipelajari, atau dioperasikan (Zeithaml,
2000).

Definisi Perceived Usage

Theory of Planned Behaviour (TPB)
mengemukakan hubungan yang positif
antara niat dan perilaku nyata (Ajzen,
1991). Ajzen (1991) berpendapat bahwa
behavioral intention adalah prediktor kuat
dari behavior, namun karena TAM
dimaksudkan untuk penggunaan teknologi
maka behavior dalam TAM dimaksudkan
sebagai penggunaan teknologi yang
sesungguhnya atau actual usage. Actual
usage kemudian dimaksudkan sebagai
kondisi nyata penggunaan sistem, namun
karena penggunaan sesungguhnya tidak
dapat diobservasi oleh peneliti yang
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menggunakan daftar pertanyaan, maka
actual usage ini banyak diganti dengan
nama perceived usage (Jogiyanto, 2007, p.
117). TAM adalah salah satu model yang
paling banyak digunakan untuk
menjelaskan hubungan antara behavioral
intention dan actual usage dalam konteks
teknologi informasi (Alleyne & Lavine,
2013). Actual usage merupakan perilaku
nyata dalam mengadopsi suatu sistem.
Rauniar et al. (2014) mendefinisikan actual
usage dalam hal frekuensi yang digunakan
oleh pengguna.

Teknologi Dalam Mendukung Penjualan
Perkembangan peranan teknologi
dan internet dalam sebuah usaha tumbuh
sangat pesat dan signifikan sehingga
menjadi sebuah fenomena yang saling
mendukung. Data Kementerian
Komunikasi dan Informatika menyatakan,
terdapat 82 juta orang pengguna internet di
Indonesia saat ini, dan dengan capaian
tersebut Indonesia berada pada posisi ke-8
di dunia dalam penggunaan internet.
Berkembangnya teknologi internet telah
melahirkan media komunikasi pemasaran
baru yang efisien dan efektif, yang di kenal
dengan pemasaran digital. Pemasaran
digital adalah suatu kegiatan komunikasi
kepada target pasar melalui media internet.
Menurut  Septriana  Tangkary
Direktur ~ Pemberdayaan  Informatika,
Direktorat Jenderal Aplikasi Informatika
Kementerian ~ Kominfo, = mengatakan
pertumbuhan  transaksi  perdagangan
elektronik (e-commerce) di Indonesia telah
menjadi yang tertinggi di dunia mencapai
78 persen, sementara Meksiko berada di
peringkat kedua, dengan nilai pertumbuhan
59 persen (kominfo.go.ig 27/02/2022). Satu
laporan yang pernah dirilis pada Oktober
2020 oleh Google, Temasek dan Bain &
Company soal e-Conomy 2020
menyebutkan, lama orang berada di
platform dagang online sepanjang
terjadinya pandemi dari semula 3,7
jam/hari terjadi peningkatan menjadi 4,7
jam/hari  ketika  terjadi lockdown dan
berubah  menjadi 4,2 jam/  hari

setelah lockdown berakhir. Menurut
laporan Status Literasi Digital Indonesia
2021 yang dirilis Kementerian Komunikasi
dan Informatika bersama Katadata Insight
Center (KIC), Dari 10 ribu responden yang
disurvei, terdapat sebanyak 74,7%
memasang dan menggunakan aplikasi
Shopee di ponsel atau gawai mereka
sehingga Shopee sebagai aplikasi layanan
belanja  online yang  paling  banyak
digunakan masyarakat. Diposisi kedua ada
Lazada yang digunakan oleh 45,6%
responden, sedangkan Tokopedia berada di
posisi ketiga dengan 18,6%, Bukalapak
6,1%, diikuti BliBli dan JD.ID masing-
masing 1,4%. Namun tedapat juga 26,3%
responden yang tidak menggunakan
satupun layanan belanja online tersebut.

Metodologi

Metode pendekatan penelitian ini
menekankan analisisnya pada data-data
dalam bentuk angka (numerical) yang
diolah melalui metode statistika atau bisa
dikatakan =~ menggunakan  pendekatan
kuantitatif. Melalui metode pendekatan
kuantitatif akan diperoleh signifikansi
perbedaan antar variabel yang diteliti,
karena Jenis penelitian yang dipakai adalah
penelitian komparasi atau perbandingan.

Hasil Penelitian

Data yang terkumpul sebanyak 42
responden, hal ini sesuai sampel penelitian
yang berjumlah 42 repsonden. Deskripsi
data dalam penelitian ini  untuk
memberikan informasi dan gambaran
umum tentang data yang telah terkumpul.
Variabel yang diukur dalam penelitian ini
meliputi data variabel X1 (Teknologi
Informasi) sebagai variabel bebas, variabel
X2 (Pemasaran) sebagai variabel bebas,
dan variabel Y (Penjualan) sebagai variabel
terikat, Deskripsi masing-masing variabel
disajikan secara berturut-turut mulai dari
variabel X1, X2, dan Y.
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Tabel Hasil Uji Statitistik Deskriptif

Descriptive Statistics

N Minimum __ Maximum Mean Std. Deviation
Teknelogi Informasi 42 22.00 5500  43.5476 9.83573
Bemasaran 42 22.00 55.00 43.7618 967473
Beniualan 42 16.00 40.00 31.8095 7.08567
Valid N (listwise) 42

Uji  Validitas dalam  pengujian
instrumen penelitian menggunakan metode
uji dengan rumus Pearson Product
Moment. Nilai dari hasil uji tersebut
terhadap variabel yang diobservasi dapat
dilihat dalam tabel 4.2 dibawah ini.
Berdasarkan hasil pada tabel tersebut di
mana setiap butir variabel Teknologi
Informasi berjumlah 10 pertanyaan nilainya
lebih besar dari 0,5 dan paling kecil 0,886
serta paling besar 0,966 pearson corelation
> 0,6 dapat disimpulkan semua instrumen
Teknologi Informasi valid dan dapat
digunakan.

Tabel Hasil Uji Validitas Teknologi
Informasi

Sumber :Output SPSS 24. Data Primer Diolah (2023)

Uji  Validitas dalam  pengujian
instrumen penelitian menggunakan metode
uji dengan rumus Pearson Product
Moment. Nilai dari hasil uji tersebut
terhadap variabel yang diobservasi dapat
dilihat dalam tabel 4.3 dibawah ini.
Berdasarkan hasil pada tabel tersebut di
mana setiap butir variabel Penjualan
berjumlah 10 pertanyaan nilainya lebih
besar dari 0,5 dan paling kecil 0,849 serta
paling besar 0,919 pearson corelation > 0,6

dapat disimpulkan semua instrumen
Penjualan valid dan dapat digunakan.

Tabel Hasil Uji Validitas Penjualan

Correlations
Indikator  Indikator Indikator Iindikator  Indikator  Indikator  Total Score
o7 e40” 865 a8 g0t 919"

000 000 000 000 000 000 000

2 a2 42 2 42 2 2

Indikat 1 931" 826" 78" 877" 886" 918"

900 000 000 000 000 000

42 42 2 42 42 2 42

Indikator 931" 1 923" 786" 808" 787" 908”

000 000 000 000 000 000

42 42 42 42 42 a2 42

Indikator GO 1 ses” e " 860"

000 000 000 000 000 000

a2 2 a2 42 a2 42 a2 a2

Indikator 3 1" 778" 786" 885" 1 904" 2" 890"

Sig. (2-1alled) 000 000 000 000 000 000 000

N a2 2 2 2 2 42 2 2

Indikator Pearson Corraiation 827" 877" 806" 875" 504" 1 799" 84"

Sig. (24alled) 00 000 000 000 000 000 000

N a 2 a2 42 a2 42 2 2

Indikator  Pearson Correlation 401" 886" 767 722" 742" 799" 1 902"

5ig. (2talled) 000 000 000 000 000 000 000

N 42 42 42 42 42 42 a2 42

Total Score  Pearson Corrslation 919" 918" 908" 860" 890" 84g” 902" 1
Sig. (2-talled) 000 000 000 000 000 000 000

N a2 2 2 2 2 42 2 2

. Gomelation is significant atthe 0.01 level (2-tailed).

Hasil uji  reliabilitas  Teknologi
Informasi nilai Cronbach’s 0,987 > 0,6
disimpulkan instrumen sangat reliabel.

Uji Realibitas Teknologi Informasi

Reliability Statistics
Cronbach's

Alpha N of Items

987 10

Hasil uji reliabilitas Penjualan nilai
Cronbach’s 0,979 > 0,6 disimpulkan
instrumen sangat reliabel.

Uji Realibitas Penjualan

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of ltems
979 8

Sumber :Output SPSS 24. Data Primer Diolah (2023)

20



Berdasarkan tabel di bawah, dapat
dijelaskan bahwa setelah uji normalitas
ditemukan bahwa signifikansi Teknologi
Informasi 0,369 > 0,05

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Teknologi

Informasi
N 42
Normal Parameters®* Mean 43 5476
Std. Deviation 9.83573
M ast Extreme Differences Absolute 067
Positive 067
Negative - 056
Test Statistic 067
Asymp. Sig. (2-tailed) .369

a. Test distribution is Nomal.
b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

Sedangkan uji normalitas untuk penjualan
ditemukan bahwa signifikansi Penjualan
0,76 > 0,05, seperti pada table dibawah ini.

Uji Normalitas Penjualan

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Penjualan
N 42
MNormal Parameters®® Mean .31.8095
Std. Deviation .7.08567
Mast Extreme Differences Absolute .08
Positive 078
Negative -.083
Test Statistic 071
Asymp. Sig. (2-tailed) 076

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

c. Liliefors Significance Correction.

Model Summary

Adjusted R Std. Error O
Model R R Squared Square The Estimate
1 997 935 999 998

Pada model Summary di atas R square =
0,935, yang artinya 93.5% kinerja pegawai

dipengaruhi oleh Teknologi Informasi,
sedangkan 6.5% dipengaruhi oleh faktor
lainnya. Sedangkan ignifikansi Teknologi
Informasi terhadap Penjualan 0,000 < 0,05
dan persamaan Persamaan Regresi :Y =
9,601 + 0,903 X1 (sesuai kedua tabel
dibawah ini)

ANOVA*=
Mode!| Sum of Squares df Mean Square F Sig
1 Regression 2047082 1 1023541 3503.268 000°
Residual 11.395 39 427
Total 2058476 4

a_Dependent Variable: Penjualan

b. Predictors: (Constant), Teknologi Informasi

Coefficients*
Standardized
Unstandardzed Coeflicients Coeflicients
Model B Std Error Beta t Sig
1 {Constant) 3601 897 1513 000
Teknologi Informasi 903 -035 908 8.280 .000

a. Dependent Variable: Penjualan

Section headings

Kesimpulan

Terdapat pengaruh Teknologi Informasi
terhadap Penjualan terdapat temuan bahwa
Teknologi Informasi berpengaruh terhadap
Penjualan. Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa Penjualan dipengaruhi
oleh Teknologi Informasi. Meningkatnya
Teknologi Informasi akan mengakibatkan
peningkatan PenjualanThis conclusion is
maximum 2 paragraph.
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