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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk memprediksi pengaruh merchant online terhadap
peningkatan penjualan. Metode penelitian yang digunakan ialah kuantitatif asosiatif dengan
Teknik analisis regresi linear sederhana dengan tahapan uji normalitas data, uji parsial
dan koefisien determinan. Subjek penelitian merupakan pelanggan Siomay Hoki Mang
Caca yang mengakses Grabfood. Hasil penelitian menunjukan bahwa Ha diterima.
Merchant online berpengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan dengan nilai
koefisien determinan sebesar 33.7%. Hasil penelitian mengisyaratkan merchant online
harus ditingkatkan oleh UMKM.

Kata Kunci : Merchant, Peningkatan Penjualan, UMKM

ABSTRACT

EFFORTS TO INCREASE SALESTHROUGH ONLINE MERCHANT COOPERATION
IN CULINARY BUSINESSES

This study aims to predict the effect of online merchants on increasing sales. The research
method used is associative quantitative with a simple linear regression analysis technique
with the stages of data normality test, partial test and determinant coefficient. The research
subjects were Siomay Hoki Mang Caca customers who accessed Grabfood. The results
showed that Ha was accepted. Online merchants have a significant effect on increasing sales
with a determinant coefficient value of 33.7%. The results of the study indicate that online
merchants must be increased by UMKM.
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PENDAHULUAN
Pada saat ini  perkembangan
teknologi semakin canggih dan maju.

Manusia sudah tidak asing lagi dalam
melalukan pengaksesan internet terlebih
lagi menggunakan gadget. Dari beberapa
manfaat menggunakan internet salah
satunya yaitu mempermudah masyarakat
dalam berbelanja sehingga sekarang sudah
bisa belanja kebutuhan baik sandang
maupun pangan hanya melalui
gadget(Dameria et al., 2022; Sukmasetya et
al., 2020). Jumlah pengguna internet di
Indonesia terus meningkat setiap tahunnya.
Berdasarkan hasil ~ survei  Asosiasi
Penyelenggara Jasa Internet Indonesia
(APJII), ada 210,03 juta pengguna internet
di dalam negeri pada periode 2021-2022.
Yang dimana bila kelompokan usia
penggunanya  usia  paling  tertinggi
menggunakan internet yaitu usia 13-18
tahun sekitar 99,16%, usia 19-34 tahun
sekitar 98,64%, usia 35-54 tahun sekitar
87,30%, usia 5-12 tahun sekitar 62,43% dan
55 tahun keatas 51,73%. Bisa dilihat dari
data tersebut bahwa semua usia mengakses
internet.

Selain itu perkembangan
perekonomian di Indonesia juga tidak kalah
pesat majunya, pada saat ini membuat
persaingan bisnis yang dihadapi pelaku
UMKM menjadi semakin ketat sehingga
menuntut untuk para pelaku UMKM lebih
cermat  dalam  menentukan  strategi
pemasarannya agar dapat menang bersaing
dengan UMKM lainnya(Hadi & Zakiah,
2021; Zanuar Rifai & Meiliana, 2020).
Seiring dengan meningkatnya aktivitas
masyarakat yang mengharapkan kecepatan
dan kemudahan dalam segala hal termasuk
berbelanja (Zahro’ & Firmansyah, 2019),
maka upaya-upaya untuk memuaskan
kebutuhan konsumen perlu dilakukan oleh
setiap pelaku UMKM dengan berbagai
strategi dengan harapan konsumen akan
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merasa puas terhadap produk dan Tayanan
UMKM  serta  berkeinginan untuk
melakukan pembelian ulang pada produk
tersebut (Aini et al., 2021).

Salah satu strategi pemasaran
pelaku usaha UMKM vyaitu dengan digital
marketing(Haris  Fadhillah, Solihin, &
Nugrahyani, 2022; Herosian & Samvara,
2020; Katrin & Vanel, 2020), dalam digital
marketing pelaku UMKM dapat bekerja
sama dengan para Merchant Online yang
ada. Hadirnya digital marketing membawa
angin segar untuk para pelaku UMKM
(Salsabilla & Siregar, 2022) terlebih lagi
pada pelaku usaha kuliner. E-commerce
seperti Grab, Gojek dan Shopee sangat
membantu para pelaki UMKM untuk
memasarkan  produknya karena untuk
mendaftarnya pun cukup mudah dapat
mendaftar lewat handphone dan tentunya
tidak dipungut biaya.

Merchant online merupakan upaya
UMKM melaksanakan kerjasama dengan

perusahaan lainnya  dengan  tujuan
mengakses atau mengekspansi  target
konsumen (Salsabilla & Siregar, 2022).

Merchant online memiliki dimensi produk
fisik dan produk informasi sebagai produk
yang akan dijual pada pasar khususnya
melalui platform bisnis online. Khsususnya
pada penelitian merchant online yang
dimaksud ialah Grabfood.

Pada aplikasi Grab, Gojek dan
Shopee terdapat banyak fitur yang
mempermudah konsumen salah satunya
yaitu layanan food delivery yang disebut
Grabfood, Gofood dan Shopeefood (Nur &
Djafar, 2022). Hasil survey yang dirilis
Snapcart Indonesia berbasi riset online
mengungkapkan bahwa Grabfood mampu
memimpin pasar di industry pesan-antar
makanan (E-delivery) pada konsumen dan
merchant di indonesua. hasil survey 82%
restoran makanan-minuman menggunakan
layanan aplikasi Grabfood, lalu Gofood
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diurutan kedua sebesar 71% dan urutan
ketiga ~ Shopeefood  sebesar  28%.
(Snapcart, 2021).

Food Wars

Indonesian merchants and users' take on food delivery apps

According to merchants...
Which platform(s) are you registered in?

© © ©

For merchants registerod on both The gap is lower on bigger cities.
GrabFood and GoFood, average {Jabodetabek, Bandung, Surabaya, etc)
dally income from Grablood is with average daidy income from
higher 13% compared to GoFood. GrabFood being 10% higher.

In smalier cities. merchants sokd 16% more on GrabFood than on GoFood

Gambar 1.1 Aplikasi Dengan
Pengguna Terbanyak

Layanan  Grabfood sebagai
solusi untuk memperluas pasar yang
sebelumnya masih konvesional yang
dimana sebelum mendaftar marchent
Grabfood jangkauan pasarnya masih
sempit di daerah sekitar usahanya saja.
Fitur ini dapat menguntungan semua
pihak dari mengurangi pengangguran
untuk  pihak  driver,  menambah
pemasukan untuk pelaku usaha dan
mempermudah konsumen untuk
memenubhi kebutuhannya karena
menghemat waktu serta banyak diskon
yang ditawarkan. Grabfood memiliki
merchant lebih dari 30 ribu.

Salah satu usaha kuliner yang
sedang beralin ke era digital yang
sebelumnya masih menerapkan sistem
konvesional yaitu usaha Siomay Hoki
Mang Caca. Usaha Siomay Hoki Mang
Caca ini awalnya masih memasarkan
produknya mouth to mouth dan
jangkauan pasarnya masih disekitar

daerah usahanya saja. Namun sekarang
usaha Siomay Hoki dapat
memanfaatkan teknologi untuk
memasarkan usahanya.

Berdarkan uraian diatas, maka

penulis tertarik melakukan
penelitian  dengan  judul “Upaya
Peningkatan Penjualan Melalui

Kerjasama Merchant Online Pada
Usaha Kuliner”

MATERI DAN METODE

Penelitian  ini  menggunakan
penelitian asosiatif, yaitu dengan cara
mencari  tahu hubungan variable
terikat. Populasi dalam penelitian ini
merupakan konsumen Siomay Hoki
Mang Caca yang melalukan pembelian
menggunakan grab dibulan desember
tahun 2022 hinga januari tahun 2023.

Penelitian  ini  menggunakan
Teknik analisis regresi linear
sederhana. Variable independent ialah
marchent online yang terdiri dari atas
dimensi produk informasi dan produk
fisik, sementara variable dependen
ialah penjualan online dengan dimensi
perspektif ~ komunikasi,  perspektif
proses bisnis, perspektif layanan dan
perspektif online.

Tahapan dalam regresi linear
sederhana meliputi uji normalitas, uji
parsial, koefisien determinan.
Persamaan regresi linear sederhana
ialah :

Y =0 + Bx

Hipotesis penelitian meliputi :

Ho : Bxy =
OHa:Bxy
£0
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PEMBAHASAN

Hasil dan Pembahasan Uji Normalitas
Data

Uji normalitas data digunakan
untuk mengetahui apakah data observasi
peneliti telah berdistribusi normal. Uji
normalitas menggunakan rafik Q-Q Plot
Standarized Residuals pada aplikasi
JASP. Hasil uji normalitas dapat dilihat
pada gambar berikut.

3= s

Standardized Residuals
Standardized Residuals”
o
1

Theoretical Quantiles

Berdasarkan analisis pada gambar 1
(Grafik  Q-Q Plot Standarized
Residuals) dapat diketahui bahwa
observasi data terpantau berdistribusi
normal. Hal ini dapat dibuktikan dengan
data observasi telah menyebar dan
mengikuti garis regresi pada grafik Q-Q
Plot. Sehingga data peneliti dapat
dilanjutkan untuk dianalisis pada model
regresi linear.

Uji Parsial (t-Statistik)

Uji parsial menggunakan uji t-statistik.
Fungsi uji  t-statistik ialah  untuk
mengetahui bagaimana pengaruh variabel
bebas peneliti terhadap variabel terikat.
Asumsi yang dijawab dalam interpretasi
uji parsial ialah bagaimana pengaruh,

nilai pengaruh, dan seberapa besar
pengaruh  variabel bebas terhadap
variabel terikat.

Coefficients

Stan
Mo Unstand dard Standa
del ardized Erro rdized
_Tr
(Inter 0.48 107. <
Ho cept) 51.825 3 391 0(1J
(Inter 7.42 2.58 0.0
Hi cept) 19.202 3 5 14
<
Merc 0.17 439 -
hat 0.788 9 0.581 3 Og
Coefficients
Stan
Mo Unstand dard Standa
del ardized Erro rdized
r
Onli
ne

Berdasarkan  analisis  pada tabel
Coefficient  diperoleh persamaan
regresi Y = 51.825 + 0.788 X. Hasil
signifikansi Merchant Online terhadap
peningkatan penjualan online
dinyatakan  berpengaruh  signifikan.
Hal ini dibuktikan dengan nilai p-value
< 0.001, lebih kecil dari alpha peneliti
(0.05). Pengaruhnya bernilai positif
dibuktikan dengan nilai t-statistik
4398 > t-tabel 1.685. Kemudian
coefficient BX (Merchant Online)
sebesar  0.788, bermakna apabila
variasi ~ variabel merchant online
ditingkatkan satu level maka penjualan
online meningkat sebesar 0.788.

Hasil penelitian ini selaras dengan
penelitian (Salsabilla & Siregar, 2022)
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bahwa  penjualan online yang
dilakukan  Foresthree  Kota Baru
melalui merchant Grab-food dinilai
berhasil meningkatkan omzet dan
membantu Foresthree untuk mencapai
target penjualan kurang lebih sebesar
20%. Pada hasil penelitiannya, target
penjualan yang ditetapkan Foresthree
sendiri  sebesar Rp. 150.000.000
perbulan dan penjualan yang didapat
dari merchant Grab-food saja bisa
mencapai  Rp.

12.000.000 perbulan dan disetiap bulan
meningkat. Kemudian selaras juga
dengan penelitian (Katrin & Vanel,
2020) bahwa meningkatkan merchants
pada UMKM akan  berimplikasi
terhadap  Aquistion dan  Account
Management yang sedang
memprioritaskan peningkatan
penjualan internal. Maka  dapat
disimpulkan, merchant online yang
diaktualisasikan oleh UMKM saat ini
merupakan faktor yang urgent  untuk
merealisasikan surplus konsumen.
Surplus konsumen merepresentasikan
sejaun mana konsumen tetap mau dan
terus membeli produk UMKM.

Koefisien Determinan (R?)

Nilai  koefisien  determinan  (R?)
digunakan untuk menginterpretasikan
seberapa besar variasi variabel bebas
dapat memanifestasikan  persentase
pengaruhnya terhadap variasi variabel
terikat dalam model regresi linear
peneliti. Koefisien determinan dapat
dilihat pada tabel berikut.

Model Summary - Penjualan Online

Model R~ Re AULd pvse
B 0000 0000 0000 3.054
B 0581 0337 0320 2519

PENUTUP

Setelah  memenuhi  persyaratan  uji
normalitas, uji  parsial,  koefisien
determinan. Hasil persamaan regresi
linear sederhananya ialah Y = 51.825 +
0.788 X. Koefisien  Determinan
diperoleh nilai R2 sebesar 0.337 atau
33.7 %. Maka dapat disimpulkan
merchant online berpengaruh signifikan
terhadap peningkatan penjualan usaha
kuliner. Implikasi penelitian
mengisyaratkan agar pelaku usaha
Siomay Hoki Mang Caca dapat
meningkatkan merchant onlinenya agar
penjualan Siomay meningkat. Namun,
masih ada beberapa variable yang perlu
diteliti lebih lanjut akan pengaruh
merchant online terhadap peningkatan
penjualan pada pelaku usaha Siomay
Hoki Mang Caca. Saran dari peneliti
ialah para pelaku usaha UMKM kuliner
dapat  mengembangkan merchant
onlinenya untuk lebih berkembang agar
peningkatan penjualan usahanya
meningkat.

Berdasarkan analisis pada tabel Model
Summary  —  Penjualan Online
(Koefisien  Determinan) diperoleh
nilai R? sebesar

0.337 atau 33.7 %. Artinya variasi
variabel Merchant Online (X) dapat
menjelaskan variasi variabel penjualan
online (Y) sebesar 33.7 %. Maka,
disimpulkan bahwa  peningkatan
penjualan online pada... memang
dipengaruhi oleh merchant online yang
yang diaktualisasikan pemilik.
Merchant online memiliki peranan
penting khususnya dalam proses
meningkatkan penjualan online
UMKM  kuliner di masa Kini.
Selanjutnya persentase peningkatan
penjualan online pada UMKM masih
diduga dipengaruhi oleh beberapa
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variasi  variabel lainnya  selain
interpretasi koefisien determinan 33.7
% dalam hasil penelitian ini.
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