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Pengaruh Kemudahan Pembayaran Digital Dan Promosi Media Sosial 
Terhadap Peningkatan Penjualan Di Sentral Umkm Marakash Bekasi 

 
Adisty Al Fitri Syarifuddin1*, Eneng Iviq Hairo Rahayu2 
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2003adisty@gmail.com , eneng.eor@bsi.ac.id  
 
 
Abstract. The development of digital technology in the modern era has encouraged changes in business activities, 
including Micro, Small, and Medium Enterprises (MSMEs), particularly through the use of digital payments and 
social media to support transaction and marketing activities. This study aims to determine the effect of Digital 
Payment Convenience and Social Media Promotion on Sales Growth at the Marakash Bekasi MSME Center. This 
study employed a quantitative method with a causal associative approach. The population consisted of 350,000 
MSME owners, with a sample of 100 respondents selected using a purposive sampling technique based on 
predetermined research criteria. Data were collected through questionnaires and analyzed using multiple linear 
regression with the assistance of SPSS version 26. The t-test results showed that Digital Payment Convenience 
had a positive and significant effect on Sales Growth, with a t-value > t-table (2.222 > 1.984) and a significance 
value of 0.029 < 0.05. Social Media Promotion also had a positive and significant effect on Sales Growth, with a 
t-value > t-table (6.932 > 1.984) and a significance value of 0.000 < 0.05. The F-test results indicated that Digital 
Payment Convenience and Social Media Promotion simultaneously had a positive and significant effect on Sales 
Growth, with an F-value > F-table (69.763 > 3.09) and a significance value of 0.000 < 0.05. The coefficient of 
determination showed that both independent variables contributed 22.7% to Sales Growth, while the remaining 
77.3% was influenced by other factors outside the research model.  

Keywords: Digital Payment Convenience, Social Media Promotion, Sales Growth, MSMEs. 

Abstrak. Perkembangan teknologi digital di era modern telah mendorong perubahan dalam aktivitas usaha, 
termasuk pada Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM), khususnya dalam penggunaan pembayaran digital 
dan media sosial untuk mendukung kegiatan transaksi dan pemasaran. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 
pengaruh Kemudahan Pembayaran Digital dan Promosi Media Sosial terhadap Peningkatan Penjualan di Sentral 
UMKM Marakash Bekasi. Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif dengan pendekatan asosiatif kausal. 
Populasi dalam penelitian ini berjumlah 350.000 pelaku UMKM, dengan sampel sebanyak 100 responden yang 
ditentukan menggunakan teknik purposive sampling dan memenuhi kriteria penelitian. Data dikumpulkan melalui 
penyebaran kuesioner dan dianalisis menggunakan regresi linear berganda dengan bantuan aplikasi SPSS versi 
26. Hasil uji t menunjukkan bahwa Kemudahan Pembayaran Digital berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
Peningkatan Penjualan dengan nilai t hitung > t tabel (2,222 > 1,984) dan nilai signifikansi 0,029 < 0,05. Promosi 
Media Sosial juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Peningkatan Penjualan dengan nilai t hitung > t 
tabel (6,932 > 1,984) dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Hasil uji F menunjukkan bahwa kedua variabel secara 
simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Peningkatan Penjualan dengan nilai F hitung > F tabel 
(69,763 > 3,09) dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Koefisien determinasi menunjukkan bahwa kedua variabel 
memberikan kontribusi sebesar 22,7%, sedangkan 77,3% dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian. 

Kata Kunci: Kemudahan Pembayaran Digital, Promosi Media Sosial, Peningkatan Penjualan, UMKM. 
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1. LATAR BELAKANG 

Perkembangan teknologi digital telah membawa perubahan yang signifikan terhadap 

aktivitas ekonomi dan pola transaksi masyarakat, termasuk dalam kegiatan Usaha Mikro, 

Kecil, dan Menengah (UMKM). Digitalisasi memberikan peluang bagi pelaku UMKM untuk 

memperluas jangkauan pasar, meningkatkan efisiensi transaksi, serta membangun hubungan 

yang lebih dekat dengan konsumen. Kondisi tersebut semakin relevan seiring dengan 

pertumbuhan perdagangan digital di Indonesia. Berdasarkan laporan e-Conomy SEA (2025), 

nilai sektor e-commerce Indonesia diproyeksikan mencapai USD 71 miliar pada tahun 2025, 

meningkat sekitar 14% dibandingkan tahun sebelumnya. Pertumbuhan tersebut menunjukkan 

semakin kuatnya peran ekosistem digital dalam mendukung aktivitas perdagangan dan 

membuka peluang bagi UMKM untuk meningkatkan kinerja penjualannya. 

Salah satu bentuk digitalisasi yang berkembang dalam aktivitas UMKM adalah 

penggunaan pembayaran digital. Pembayaran digital memberikan kemudahan kepada 

konsumen dalam melakukan transaksi karena proses pembayaran dapat dilakukan secara cepat, 

praktis, dan tidak bergantung pada penggunaan uang tunai. Tingginya penggunaan dompet 

digital di Indonesia menunjukkan bahwa pembayaran non-tunai telah menjadi bagian dari 

kebiasaan transaksi masyarakat. Berdasarkan survei Populix yang dipublikasikan oleh 

GoodStats pada tahun 2025, ShopeePay merupakan salah satu dompet digital yang banyak 

digunakan oleh Generasi Z, sedangkan GoPay memiliki tingkat penggunaan yang tinggi pada 

kelompok Milenial. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa perubahan perilaku konsumen 

menuju transaksi digital dapat menjadi peluang bagi UMKM untuk menyediakan metode 

pembayaran yang sesuai dengan kebutuhan konsumen. Penelitian Rahmayanti Hidayat et al. 

(2023) juga menunjukkan bahwa pemanfaatan pembayaran digital dapat memberikan 

kemudahan dan efisiensi dalam proses transaksi UMKM, sehingga berpotensi mendukung 

peningkatan penjualan. 

Selain pembayaran digital, media sosial menjadi salah satu instrumen penting dalam 

kegiatan pemasaran UMKM. Platform seperti Instagram, TikTok, Facebook, dan WhatsApp 

Business memungkinkan pelaku usaha menyampaikan informasi produk secara lebih cepat, 

menarik, dan luas kepada konsumen. Media sosial juga memberikan kesempatan bagi UMKM 

untuk melakukan komunikasi dua arah, membangun hubungan dengan pelanggan, serta 

memperkenalkan produk kepada konsumen potensial dengan biaya promosi yang relatif lebih 

rendah dibandingkan media pemasaran konvensional. Nursansini et al. (2023) menjelaskan 

bahwa media sosial berperan dalam meningkatkan penjualan UMKM melalui penyebaran 

19
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informasi produk yang lebih luas dan interaktif. Sejalan dengan hal tersebut, Muhyidin dan 

Suwarno (2024) menyatakan bahwa pemanfaatan media sosial secara optimal dapat 

meningkatkan volume penjualan karena membantu pelaku usaha menjangkau konsumen 

potensial. Qurotul A’ini Fauziah et al. (2025) juga menemukan bahwa strategi promosi melalui 

Instagram dapat memberikan pengaruh terhadap peningkatan omzet penjualan UMKM. 

Fenomena digitalisasi tersebut juga dapat ditemukan pada UMKM yang berada di Sentral 

UMKM Marakash Bekasi. Berdasarkan hasil observasi awal peneliti pada tahun 2026, terdapat 

berbagai jenis usaha yang beroperasi di kawasan tersebut, antara lain usaha makanan, 

minuman, bakery, parfum, fashion, dan alas kaki. Keberagaman jenis usaha tersebut 

menunjukkan adanya karakteristik dan kebutuhan pemasaran yang berbeda-beda. Di sisi lain, 

perkembangan persaingan usaha menuntut pelaku UMKM untuk mampu menyesuaikan 

strategi pemasaran dan transaksi dengan perubahan perilaku konsumen. Pemanfaatan 

pembayaran digital dan promosi media sosial menjadi salah satu alternatif yang dapat 

digunakan untuk memberikan kemudahan transaksi sekaligus memperluas jangkauan 

pemasaran. 

Namun, penerapan teknologi digital pada UMKM belum tentu memberikan dampak yang 

sama terhadap peningkatan penjualan. Perbedaan tingkat pemanfaatan pembayaran digital, 

kualitas promosi media sosial, intensitas penggunaan media sosial, serta kemampuan pelaku 

usaha dalam mengoptimalkan teknologi dapat menyebabkan hasil yang berbeda pada masing-

masing UMKM. Kondisi tersebut menunjukkan adanya kebutuhan untuk menguji secara 

empiris sejauh mana kemudahan pembayaran digital dan promosi media sosial dapat 

memengaruhi peningkatan penjualan, khususnya pada UMKM di Sentral UMKM Marakash 

Bekasi. 

Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini dilakukan untuk menganalisis pengaruh 

kemudahan pembayaran digital dan promosi media sosial terhadap peningkatan 

penjualan pada UMKM di Sentral UMKM Marakash Bekasi. Penelitian ini menguji 

pengaruh masing-masing variabel secara parsial serta pengaruh keduanya secara simultan 

terhadap peningkatan penjualan. Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan kontribusi bagi 

pengembangan kajian manajemen pemasaran, khususnya mengenai penerapan digitalisasi 

dalam aktivitas UMKM, serta memberikan masukan praktis bagi pelaku UMKM dalam 

mengoptimalkan pembayaran digital dan media sosial sebagai bagian dari strategi peningkatan 

penjualan. 
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2.KAJIAN TEORITIS 

2.1 Kemudahan Pembayaran Digital 

Kemudahan pembayaran digital merupakan persepsi pengguna mengenai sejauh mana 

suatu sistem pembayaran elektronik dapat digunakan dengan mudah, praktis, cepat, dan tidak 

memerlukan usaha yang besar dalam melakukan transaksi. Pembayaran digital mencakup 

berbagai metode, seperti QRIS, e-wallet, mobile banking, dan transfer bank digital, yang 

memungkinkan konsumen melakukan pembayaran tanpa menggunakan uang tunai. 

Kemudahan penggunaan teknologi menjadi salah satu faktor yang dapat mendorong 

penerimaan masyarakat terhadap sistem pembayaran digital. 

Dalam aktivitas UMKM, kemudahan pembayaran digital dapat memberikan manfaat 

berupa percepatan proses transaksi, efisiensi waktu, pengurangan penggunaan uang tunai, serta 

peningkatan kenyamanan konsumen. Sistem pembayaran yang mudah dipahami dan digunakan 

dapat mengurangi hambatan dalam proses pembelian sehingga memberikan pengalaman 

transaksi yang lebih praktis bagi konsumen. Dengan demikian, semakin mudah sistem 

pembayaran digital digunakan, semakin besar peluang konsumen melakukan transaksi pada 

UMKM. 

Menurut Anggraini Rahmawati et al. (2022), pembayaran digital memberikan 

kemudahan dan efisiensi dalam proses transaksi UMKM. Selanjutnya, Sahat et al. (2026) 

menjelaskan bahwa kemudahan penggunaan pembayaran digital dapat mendorong konsumen 

untuk melakukan transaksi dan pada akhirnya berpotensi meningkatkan penjualan. Afriza Putra 

et al. (2026) juga menempatkan kemudahan penggunaan, kecepatan transaksi, kepraktisan, 

keamanan, dan manfaat sebagai aspek penting dalam penggunaan pembayaran digital. 

Berdasarkan uraian tersebut, kemudahan pembayaran digital dalam penelitian ini 

diartikan sebagai tingkat kemudahan yang dirasakan dalam melakukan transaksi 

menggunakan sistem pembayaran digital pada UMKM. Indikator yang digunakan meliputi 

kemudahan memahami sistem, kemudahan melakukan transaksi, kecepatan pembayaran, 

efisiensi waktu, kepraktisan, keamanan, serta manfaat pembayaran digital dalam mendukung 

aktivitas jual beli. 

2.2 Promosi Media Sosial 

Promosi media sosial merupakan kegiatan pemasaran yang memanfaatkan platform 

media sosial untuk menyampaikan informasi mengenai produk kepada konsumen, menarik 

perhatian calon pelanggan, membangun interaksi, serta mendorong terjadinya pembelian. 

Platform seperti Instagram, TikTok, Facebook, dan WhatsApp Business memberikan 19
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kesempatan kepada UMKM untuk memperkenalkan produk secara lebih luas dengan biaya 

yang relatif efisien. 

Media sosial tidak hanya berfungsi sebagai media penyampaian informasi, tetapi juga 

menjadi sarana interaksi antara pelaku usaha dan konsumen. Konten yang menarik, informatif, 

konsisten, dan sesuai dengan kebutuhan konsumen dapat meningkatkan perhatian terhadap 

produk. Selain itu, komunikasi yang cepat melalui media sosial memungkinkan pelaku UMKM 

memberikan tanggapan terhadap pertanyaan dan kebutuhan konsumen. 

Nursansini et al. (2023) menjelaskan bahwa media sosial memiliki peran dalam 

meningkatkan penjualan UMKM melalui penyebaran informasi produk yang lebih luas dan 

interaktif. Muhyidin dan Suwarno (2024) juga menyatakan bahwa pemanfaatan media sosial 

secara optimal dapat membantu UMKM menjangkau konsumen potensial sehingga 

mendukung peningkatan volume penjualan. Sementara itu, Qurotul A’ini Fauziah et al. (2025) 

menunjukkan bahwa strategi promosi melalui Instagram dapat membantu meningkatkan omzet 

penjualan UMKM. 

Berdasarkan uraian tersebut, promosi media sosial dalam penelitian ini diartikan 

sebagai aktivitas pemasaran produk UMKM melalui platform media sosial untuk 

menyampaikan informasi, menarik perhatian, membangun interaksi, dan menjangkau 

konsumen secara lebih luas. Indikator yang digunakan meliputi kualitas informasi dan konten 

promosi, intensitas promosi, daya tarik visual, interaksi dengan konsumen, serta jangkauan 

promosi. 

2.3 Peningkatan Penjualan UMKM 

Peningkatan penjualan merupakan kondisi bertambahnya hasil penjualan suatu usaha 

yang dapat dilihat melalui peningkatan jumlah transaksi, omzet, pelanggan, permintaan 

produk, dan perkembangan penjualan dalam periode tertentu. Bagi UMKM, peningkatan 

penjualan merupakan salah satu indikator penting dalam menilai perkembangan dan 

keberhasilan kegiatan usaha. 

Peningkatan penjualan tidak hanya dipengaruhi oleh kualitas produk dan harga, tetapi 

juga oleh kemampuan pelaku usaha dalam menyesuaikan kegiatan pemasaran dan transaksi 

dengan perkembangan teknologi. Pemanfaatan pembayaran digital dapat memberikan 

kemudahan dalam proses transaksi, sedangkan promosi media sosial dapat membantu 

memperluas jangkauan informasi produk. Kombinasi keduanya berpotensi meningkatkan 

peluang konsumen untuk mengenal, mempertimbangkan, dan membeli produk UMKM. 
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Desanti Pratama et al. (2025) menjelaskan bahwa pemanfaatan sistem pembayaran 

digital dan strategi promosi dapat mendukung pertumbuhan penjualan UMKM. Nursansini dan 

Armiani (2023) juga menunjukkan bahwa pemanfaatan media sosial dapat membantu 

meningkatkan penjualan melalui pemasaran digital yang lebih luas. Dengan demikian, 

peningkatan penjualan dapat menjadi salah satu indikator keberhasilan UMKM dalam 

memanfaatkan berbagai strategi pemasaran dan teknologi digital. 

Berdasarkan uraian tersebut, peningkatan penjualan dalam penelitian ini diartikan 

sebagai perkembangan hasil penjualan UMKM yang ditunjukkan melalui peningkatan 

jumlah transaksi, frekuensi pembelian, pendapatan, omzet, jumlah pelanggan, 

permintaan produk, dan perkembangan penjualan usaha. 

2.4 Pengaruh Kemudahan Pembayaran Digital terhadap Peningkatan Penjualan 

Kemudahan pembayaran digital dapat memberikan pengalaman transaksi yang lebih 

cepat, praktis, dan efisien kepada konsumen. Ketika konsumen memperoleh kemudahan dalam 

melakukan pembayaran, hambatan pada proses transaksi dapat diminimalkan sehingga 

konsumen lebih mudah menyelesaikan pembelian. Bagi pelaku UMKM, transaksi yang lebih 

cepat dan praktis dapat membantu memperlancar proses jual beli. 

Hasil penelitian Rahmayanti Hidayat et al. (2023) menunjukkan bahwa pembayaran 

digital berpengaruh positif dan signifikan terhadap tingkat penjualan UMKM. Penelitian 

Desanti Pratama et al. (2025) juga menunjukkan bahwa sistem pembayaran digital berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap pertumbuhan penjualan UMKM. Berdasarkan temuan tersebut, 

kemudahan pembayaran digital diduga memiliki hubungan positif dengan peningkatan 

penjualan. 

H1: Kemudahan pembayaran digital berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

peningkatan penjualan pada UMKM di Sentral UMKM Marakash Bekasi. 

2.5 Pengaruh Promosi Media Sosial terhadap Peningkatan Penjualan 

Promosi melalui media sosial memungkinkan UMKM menyampaikan informasi produk 

kepada konsumen secara lebih cepat dan luas. Konten promosi yang menarik dan informatif 

dapat meningkatkan perhatian konsumen terhadap produk, sedangkan interaksi melalui media 

sosial dapat membantu membangun hubungan antara pelaku usaha dengan pelanggan. Semakin 

optimal promosi dilakukan, semakin besar peluang produk dikenal oleh konsumen baru dan 

mendorong terjadinya pembelian. 

Nursansini et al. (2023) menunjukkan bahwa media sosial dapat membantu 

meningkatkan penjualan UMKM melalui pemasaran yang lebih luas dan interaktif. Muhyidin 
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dan Suwarno (2024) juga menemukan bahwa pemanfaatan media sosial secara optimal dapat 

meningkatkan volume penjualan UMKM. Selain itu, Qurotul A’ini Fauziah et al. (2025) 

menunjukkan bahwa strategi promosi melalui Instagram dapat membantu meningkatkan omzet 

penjualan UMKM. 

Berdasarkan hasil penelitian terdahulu tersebut, promosi media sosial diduga memiliki 

pengaruh positif terhadap peningkatan penjualan UMKM. 

H2: Promosi media sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan 

penjualan pada UMKM di Sentral UMKM Marakash Bekasi. 

2.6 Pengaruh Kemudahan Pembayaran Digital dan Promosi Media Sosial terhadap 

Peningkatan Penjualan 

Kemudahan pembayaran digital dan promosi media sosial merupakan dua bentuk 

pemanfaatan teknologi digital yang dapat saling mendukung dalam kegiatan UMKM. Promosi 

media sosial berperan dalam menarik perhatian dan memperluas jangkauan calon konsumen, 

sedangkan pembayaran digital memberikan kemudahan ketika konsumen menyelesaikan 

transaksi. Dengan demikian, promosi yang efektif dan didukung oleh sistem pembayaran yang 

mudah dapat menciptakan proses pembelian yang lebih praktis bagi konsumen. 

Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa pembayaran digital dan strategi promosi 

memiliki hubungan dengan pertumbuhan penjualan UMKM. Desanti Pratama et al. (2025) 

menemukan bahwa sistem pembayaran digital dan strategi promosi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap pertumbuhan penjualan UMKM. Hasil penelitian tersebut memberikan 

dasar bahwa pemanfaatan teknologi digital dari sisi transaksi dan pemasaran secara bersama-

sama dapat mendukung peningkatan penjualan. 

Berdasarkan uraian teoritis dan hasil penelitian terdahulu, dapat diduga bahwa semakin 

baik kemudahan pembayaran digital dan semakin efektif promosi media sosial yang dilakukan 

oleh pelaku UMKM, maka semakin tinggi pula peningkatan penjualan yang dapat dicapai. 

H3: Kemudahan pembayaran digital dan promosi media sosial secara simultan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualan pada UMKM di 

Sentral UMKM Marakash Bekasi. 

2.7 Kerangka Konseptual 

Berdasarkan kajian teoritis yang telah diuraikan, penelitian ini menggunakan dua 

variabel independen, yaitu Kemudahan Pembayaran Digital (X1) dan Promosi Media 

Sosial (X2), serta satu variabel dependen, yaitu Peningkatan Penjualan (Y). Hubungan 

antarvariabel dalam penelitian ini dapat digambarkan sebagai berikut: 

20
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Kemudahan Pembayaran Digital (X1) → Peningkatan Penjualan (Y) 

Promosi Media Sosial (X2) → Peningkatan Penjualan (Y) 

Secara simultan: 

Kemudahan Pembayaran Digital (X1) + Promosi Media Sosial (X2) → Peningkatan 

Penjualan (Y) 

Dengan demikian, penelitian ini menguji apakah kemudahan pembayaran digital dan 

promosi media sosial, baik secara parsial maupun simultan, dapat memberikan pengaruh 

terhadap peningkatan penjualan UMKM di Sentral UMKM Marakash Bekasi. 

3.METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan desain asosiatif kausal. 

Pendekatan kuantitatif digunakan untuk mengukur dan menganalisis pengaruh Kemudahan 

Pembayaran Digital dan Promosi Media Sosial terhadap Peningkatan Penjualan pada pelaku 

UMKM di Sentral UMKM Marakash Bekasi. Desain asosiatif kausal digunakan untuk 

mengetahui hubungan sebab-akibat antara variabel independen, yaitu Kemudahan Pembayaran 

Digital (X1) dan Promosi Media Sosial (X2), dengan variabel dependen, yaitu Peningkatan 

Penjualan (Y). 

Populasi dalam penelitian ini adalah pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah 

(UMKM) yang menjadi sasaran penelitian, dengan jumlah populasi yang digunakan sebagai 

dasar perhitungan sebanyak 350.000 pelaku UMKM. Penentuan jumlah sampel menggunakan 

rumus Slovin dengan tingkat kesalahan sebesar 10%, sehingga diperoleh jumlah sampel 

sebanyak 100 responden. Teknik pengambilan sampel menggunakan non-probability 

sampling dengan pendekatan purposive sampling. Adapun kriteria responden meliputi pelaku 

UMKM yang berjualan di Sentral UMKM Marakash Bekasi, menggunakan pembayaran digital 

dalam kegiatan usaha, memanfaatkan media sosial sebagai sarana promosi, telah menjalankan 

usaha minimal satu tahun, serta bersedia menjadi responden penelitian. 

Teknik pengumpulan data dilakukan melalui kuesioner, wawancara, dan studi 

dokumentasi. Kuesioner yang digunakan merupakan kuesioner tertutup dengan skala Likert 

lima tingkat, yaitu 1 = Sangat Tidak Setuju, 2 = Tidak Setuju, 3 = Netral, 4 = Setuju, dan 5 = 

Sangat Setuju. Instrumen penelitian terdiri atas 30 pernyataan yang mencakup tiga variabel 

penelitian. Variabel Kemudahan Pembayaran Digital (X1) diukur melalui indikator kemudahan 

penggunaan, kecepatan transaksi, kepraktisan dan efisiensi, keamanan transaksi, serta manfaat 

dalam aktivitas transaksi. Variabel Promosi Media Sosial (X2) diukur melalui kualitas konten 

promosi, intensitas promosi, daya tarik visual, interaksi dengan konsumen, dan jangkauan 

1

5
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promosi. Sementara itu, Variabel Peningkatan Penjualan (Y) diukur melalui peningkatan 

jumlah transaksi, omzet penjualan, jumlah pelanggan, permintaan produk, dan pertumbuhan 

penjualan usaha. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3.1 

Studi Dokumentasi 

Sumber: Diolah oleh peneliti, 2026 

Data yang terkumpul kemudian diolah menggunakan IBM SPSS Statistics versi 26 for 

Windows. Tahapan analisis data meliputi uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, 

analisis regresi linier berganda, uji t, uji F, dan koefisien determinasi (R²). Uji validitas 

digunakan untuk mengetahui ketepatan setiap item pernyataan dalam mengukur variabel 

penelitian, sedangkan uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui konsistensi instrumen 

penelitian dengan menggunakan nilai Cronbach’s Alpha. Instrumen dinyatakan reliabel apabila 

nilai Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,60. 

Uji asumsi klasik meliputi uji normalitas, multikolinearitas, heteroskedastisitas, dan 

linearitas. Uji normalitas dilakukan menggunakan One-Sample Kolmogorov-Smirnov 

dengan kriteria nilai signifikansi lebih besar dari 0,05 menunjukkan data berdistribusi normal. 

Uji multikolinearitas dilakukan dengan melihat nilai Tolerance dan Variance Inflation Factor 

(VIF), dengan kriteria Tolerance > 0,10 dan VIF < 10 menunjukkan tidak terdapat 

multikolinearitas. Uji heteroskedastisitas dilakukan melalui grafik scatterplot dengan melihat 

pola penyebaran residual. Sementara itu, uji linearitas digunakan untuk mengetahui apakah 

hubungan antara variabel independen dan variabel dependen bersifat linear. 

Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh 

Kemudahan Pembayaran Digital (X1) dan Promosi Media Sosial (X2) terhadap Peningkatan 

Penjualan (Y). Persamaan regresi yang digunakan adalah: 

Y = a + b₁X₁ + b₂X₂ + e 
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Keterangan: 

Y = Peningkatan Penjualan 

a = Konstanta 

b₁ = Koefisien regresi Kemudahan Pembayaran Digital 

b₂ = Koefisien regresi Promosi Media Sosial 

X₁ = Kemudahan Pembayaran Digital 

X₂ = Promosi Media Sosial 

e = Error 

Selanjutnya, uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel 

independen secara parsial terhadap Peningkatan Penjualan. Variabel dinyatakan berpengaruh 

signifikan apabila nilai signifikansi < 0,05 atau nilai t_hitung > t_tabel. Uji F digunakan untuk 

mengetahui pengaruh Kemudahan Pembayaran Digital dan Promosi Media Sosial secara 

simultan terhadap Peningkatan Penjualan. Model dinyatakan memiliki pengaruh simultan 

apabila nilai signifikansi < 0,05 atau nilai F_hitung > F_tabel. Selanjutnya, koefisien 

determinasi (R²) digunakan untuk mengetahui seberapa besar kemampuan variabel 

Kemudahan Pembayaran Digital dan Promosi Media Sosial dalam menjelaskan variasi 

Peningkatan Penjualan pada UMKM di Sentral UMKM Marakash Bekasi. 

4.HASIL DAN PEMBAHASAN  

4.1 Deskripsi Data 

Deskripsi data dalam penelitian ini bertujuan untuk memberikan gambaran umum 

mengenai data yang diperoleh dari hasil penelitian sebelum dilakukan analisis lebih lanjut. Data 

penelitian diperoleh melalui penyebaran kuesioner kepada 100 responden yang merupakan 

pelaku usaha di Sentral UMKM Marakash Bekasi. Kuesioner disusun berdasarkan indikator 

dari masing-masing variabel penelitian, yaitu Kemudahan Pembayaran Digital (X1), 

Promosi Media Sosial (X2), dan Peningkatan Penjualan (Y). 

Pengumpulan data dilakukan secara langsung kepada responden pada tanggal 5 Juni 

sampai dengan 13 Juni 2026. Setelah seluruh kuesioner terkumpul, data diperiksa dan 

selanjutnya dilakukan proses pengolahan serta analisis data pada tanggal 14 Juni sampai 

dengan 17 Juni 2026. Data yang diperoleh dari jawaban responden kemudian ditabulasi dan 

dianalisis menggunakan Microsoft Excel untuk memperoleh gambaran mengenai karakteristik 

responden dan kecenderungan jawaban terhadap setiap variabel penelitian. 

Karakteristik responden dalam penelitian ini meliputi jenis kelamin, usia, status 

responden, lama menjalankan usaha, metode pembayaran digital yang digunakan, serta 
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media sosial yang digunakan untuk kegiatan promosi. Karakteristik tersebut digunakan 

untuk memberikan gambaran mengenai profil responden yang menjadi sumber data penelitian. 

Selanjutnya, deskripsi data penelitian dilakukan dengan melihat distribusi jawaban 

responden pada setiap pernyataan dalam variabel Kemudahan Pembayaran Digital (X1), 

Promosi Media Sosial (X2), dan Peningkatan Penjualan (Y). Pengukuran tanggapan 

responden menggunakan skala Likert dengan lima alternatif jawaban, yaitu Sangat Setuju 

(SS), Setuju (S), Netral (N), Tidak Setuju (TS), dan Sangat Tidak Setuju (STS). Hasil 

jawaban responden kemudian dihitung untuk memperoleh persentase dan nilai rata-rata pada 

setiap indikator. 

Berdasarkan hasil pengolahan data, diperoleh gambaran bahwa Kemudahan 

Pembayaran Digital (X1) memperoleh nilai rata-rata sebesar 79%, Promosi Media Sosial 

(X2) sebesar 78%, dan Peningkatan Penjualan (Y) sebesar 78%. Hasil tersebut 

menunjukkan bahwa secara umum responden memberikan tanggapan yang positif terhadap 

kemudahan penggunaan pembayaran digital, pelaksanaan promosi melalui media sosial, serta 

kondisi peningkatan penjualan pada pelaku usaha di Sentral UMKM Marakash Bekasi. 

4.2 Uji Kualitas Data 

4.2.1. Uji Validitas  

Uji validitas dilakukan untuk mengetahui kemampuan setiap butir pernyataan dalam 

kuesioner untuk mengukur variabel penelitian secara tepat. Pengujian validitas dilakukan 

terhadap 100 responden dengan tingkat signifikansi sebesar 5% atau 0,05. Data penelitian 

diolah menggunakan aplikasi SPSS versi 26 dengan metode Pearson Product Moment 

Correlation. Suatu butir pernyataan dinyatakan valid apabila nilai r hitung lebih besar daripada 

nilai r tabel. 

Nilai r tabel dalam penelitian ini sebesar 0,1966 yang diperoleh berdasarkan derajat 

kebebasan (df) = n − 2, yaitu 100 − 2 = 98, pada tingkat signifikansi 5%. Hasil pengujian 

validitas untuk variabel Kemudahan Pembayaran Digital (X1), Promosi Media Sosial (X2), 

dan Peningkatan Penjualan (Y) disajikan pada tabel berikut. 

Tabel 4.1 

Hasil Uji Validitas Seluruh Variabel Penelitian 

Variabel Indikator r Hitung r Tabel Keterangan 

Kemudahan Pembayaran Digital (X1) X1.1 [r hitung] 0,1966 Valid 
 

X1.2 [r hitung] 0,1966 Valid 
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X1.3 [r hitung] 0,1966 Valid 

 
X1.4 [r hitung] 0,1966 Valid 

 
X1.5 [r hitung] 0,1966 Valid 

 
X1.6 [r hitung] 0,1966 Valid 

 
X1.7 [r hitung] 0,1966 Valid 

 
X1.8 [r hitung] 0,1966 Valid 

 
X1.9 [r hitung] 0,1966 Valid 

 
X1.10 [r hitung] 0,1966 Valid 

Promosi Media Sosial (X2) X2.1 [r hitung] 0,1966 Valid 
 

X2.2 [r hitung] 0,1966 Valid 
 

X2.3 [r hitung] 0,1966 Valid 
 

X2.4 [r hitung] 0,1966 Valid 
 

X2.5 [r hitung] 0,1966 Valid 
 

X2.6 [r hitung] 0,1966 Valid 
 

X2.7 [r hitung] 0,1966 Valid 
 

X2.8 [r hitung] 0,1966 Valid 
 

X2.9 [r hitung] 0,1966 Valid 
 

X2.10 [r hitung] 0,1966 Valid 

Peningkatan Penjualan (Y) Y.1 [r hitung] 0,1966 Valid 
 

Y.2 [r hitung] 0,1966 Valid 
 

Y.3 [r hitung] 0,1966 Valid 
 

Y.4 [r hitung] 0,1966 Valid 
 

Y.5 [r hitung] 0,1966 Valid 
 

Y.6 [r hitung] 0,1966 Valid 
 

Y.7 [r hitung] 0,1966 Valid 
 

Y.8 [r hitung] 0,1966 Valid 
 

Y.9 [r hitung] 0,1966 Valid 
 

Y.10 [r hitung] 0,1966 Valid 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS 26 (2026) 

Berdasarkan hasil uji validitas pada Tabel 4.1, seluruh butir pernyataan pada variabel 

Kemudahan Pembayaran Digital (X1), Promosi Media Sosial (X2), dan Peningkatan Penjualan 

(Y) menunjukkan nilai r hitung yang lebih besar daripada nilai r tabel sebesar 0,1966. 
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Pengujian dilakukan terhadap 100 responden dengan derajat kebebasan sebesar 98 pada tingkat 

signifikansi 5%. 

Dengan demikian, seluruh 30 butir pernyataan yang digunakan dalam penelitian ini dinyatakan 

valid. Hasil tersebut menunjukkan bahwa setiap indikator mampu merepresentasikan variabel 

Kemudahan Pembayaran Digital, Promosi Media Sosial, dan Peningkatan Penjualan secara 

tepat. Oleh karena itu, seluruh instrumen penelitian layak digunakan untuk pengujian 

reliabilitas dan analisis statistik pada tahap selanjutnya. 

4.2.2. Uji Reliabilitas  

Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui tingkat konsistensi instrumen penelitian dalam 

mengukur variabel yang sama. Pengujian reliabilitas dalam penelitian ini menggunakan 

metode Cronbach's Alpha dengan bantuan aplikasi SPSS versi 26. Instrumen dinyatakan 

reliabel apabila nilai Cronbach's Alpha lebih besar dari 0,600. Hasil uji reliabilitas terhadap 

variabel Kemudahan Pembayaran Digital (X1), Promosi Media Sosial (X2), dan Peningkatan 

Penjualan (Y) disajikan pada tabel berikut. 

Tabel 4.2 

Hasil Uji Reliabilitas Seluruh Variabel Penelitian 

No. Variabel Cronbach's 

Alpha 

Nilai 

Standar 

Keterangan 

1 Kemudahan Pembayaran Digital 

(X1) 

0,690 0,600 Reliabel 

2 Promosi Media Sosial (X2) 0,624 0,600 Reliabel 

3 Peningkatan Penjualan (Y) 0,739 0,600 Reliabel 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS 26 (2026) 

Berdasarkan hasil uji reliabilitas pada Tabel 4.2, seluruh variabel penelitian memiliki nilai 

Cronbach's Alpha lebih besar dari 0,600. Variabel Kemudahan Pembayaran Digital (X1) 

memperoleh nilai Cronbach's Alpha sebesar 0,690, variabel Promosi Media Sosial (X2) 

sebesar 0,624, dan variabel Peningkatan Penjualan (Y) sebesar 0,739. Ketiga nilai tersebut 

lebih besar daripada nilai standar reliabilitas sebesar 0,600. 
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4.3Uji Asumsi Klasik 

4.3.1.Uji Normalitas  

Tabel 4.3 

Hasil Uji Normalitas Kolmogorov-Smirnov 

 

 

Sumber: Hasil Output Pengolahan Data SPSS 26 

Jika nilai signifikansi Kolmogorov-Smirnov < 0,05 maka data dikatakan tidak berdistribusi 

normal. Sebaliknya, apabila nilai signifikansi Kolmogorov-Smirnov > 0,05 maka data 

dinyatakan berdistribusi normal. Berdasarkan tabel di atas, diketahui bahwa nilai Asymp. Sig. 

(2-tailed) pada uji Kolmogorov-Smirnov sebesar 0,200 yang lebih besar dari 0,05. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Hasil Output Pengolahan Data SPSS 26 

Gambar IV. 1 

Uji Normalitas (Grafik Normal P-P Plot) 
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Berdasarkan grafik Normal P-P Plot di atas, terlihat bahwa sebagian besar titik data berada di 

sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal dari kiri bawah menuju kanan atas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Hasil Output Pengolahan Data SPSS 26 

Gambar IV. 2 

Uji Normalitas (Grafik Histogram) 

Gambar di atas menunjukkan grafik histogram dari Regression Standardized Residual. Suatu 

data dikatakan berdistribusi normal apabila bentuk histogram menyerupai kurva lonceng (bell-

shaped curve) dan penyebaran datanya relatif simetris, tanpa kemiringan yang mencolok ke 

arah kiri maupun kanan. 

4.3.2. Uji Heteroskedastisitas  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar IV. 3 
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Hasil Uji Heteroskedastisitas (Scatterplot) 

Sumber: Hasil Output Pengolahan Data SPSS 26 

Berdasarkan grafik Scatterplot uji heteroskedastisitas yang ditampilkan, dapat dilihat bahwa 

titik-titik data tersebar secara acak di sekitar sumbu Y, baik di atas maupun di bawah nilai 

0, serta tidak membentuk pola tertentu seperti mengerucut, melebar, atau bergelombang.  

4.3.3. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas dilakukan untuk mengetahui ada atau tidaknya hubungan yang kuat 

antarvariabel independen dalam model regresi. Pengujian dilakukan dengan melihat nilai 

Tolerance dan Variance Inflation Factor (VIF). Model regresi dinyatakan tidak mengalami 

gejala multikolinearitas apabila nilai Tolerance > 0,10 dan nilai VIF < 10. 

Berdasarkan hasil pengujian, diperoleh nilai Tolerance dan VIF sebagai berikut. 

Tabel 4.4 Hasil Uji Multikolinearitas 

Sumber: Hasil Output Pengolahan Data SPSS 26, 2026 

Berdasarkan tabel di atas, variabel Kemudahan Pembayaran Digital (X1) memiliki nilai 

Tolerance sebesar 0,531 dan VIF sebesar 1,883. Variabel Promosi Media Sosial (X2) juga 

memiliki nilai Tolerance sebesar 0,531 dan VIF sebesar 1,883. Karena nilai Tolerance kedua 

variabel lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF lebih kecil dari 10, maka dapat disimpulkan bahwa 

tidak terjadi multikolinearitas. 

4.3.4. Uji Linearitas 

Uji linearitas dilakukan untuk mengetahui apakah terdapat hubungan yang bersifat linear 

antara variabel independen, yaitu Kemudahan Pembayaran Digital (X1) dan Promosi Media 

Sosial (X2), dengan variabel dependen Peningkatan Penjualan (Y). Pengujian dilakukan 

menggunakan Test for Linearity pada taraf signifikansi 5% (0,05) dengan bantuan program 

SPSS 26. Dasar pengambilan keputusan dilakukan dengan melihat nilai signifikansi pada baris 

Deviation from Linearity. Apabila nilai signifikansi Deviation from Linearity lebih besar dari 

0,05, maka hubungan antara variabel independen dan variabel dependen dinyatakan linear. 
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Sebaliknya, apabila nilai signifikansi Deviation from Linearity lebih kecil dari 0,05, maka 

hubungan kedua variabel dinyatakan tidak linear. 

Tabel 4.5 

Hasil Uji Linearitas Variabel Penelitian 

No. Hubungan Variabel Sig. Deviation from 

Linearity 

α Keterangan 

1 Kemudahan Pembayaran Digital (X1) → 

Peningkatan Penjualan (Y) 

0,740 0,05 Linear 

2 Promosi Media Sosial (X2) → 

Peningkatan Penjualan (Y) 

0,100 0,05 Linear 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS 26 (2026) 

Berdasarkan hasil uji linearitas pada Tabel 4.5, hubungan antara Kemudahan 

Pembayaran Digital (X1) dengan Peningkatan Penjualan (Y) memperoleh nilai signifikansi 

Deviation from Linearity sebesar 0,740. Nilai tersebut lebih besar dari 0,05 (0,740 > 0,05), 

sehingga hubungan antara X1 dan Y dinyatakan linear. Selanjutnya, hubungan antara Promosi 

Media Sosial (X2) dengan Peningkatan Penjualan (Y) memperoleh nilai signifikansi Deviation 

from Linearity sebesar 0,100. Nilai tersebut juga lebih besar dari 0,05 (0,100 > 0,05), sehingga 

hubungan antara X2 dan Y dinyatakan linear. 

Dengan demikian, kedua variabel independen, yaitu Kemudahan Pembayaran Digital 

(X1) dan Promosi Media Sosial (X2), memiliki hubungan linear dengan Peningkatan Penjualan 

(Y). Hasil tersebut menunjukkan bahwa asumsi linearitas telah terpenuhi, sehingga data 

penelitian memenuhi salah satu persyaratan untuk dilakukan analisis regresi linear berganda 

dan pengujian hipotesis pada tahap selanjutnya. 

4.4 Uji Hipotesis  

4.4.1. Uji Parsial (Uji t) 

Nilai t tabel dalam penelitian ini dihitung dengan rumus: 

t tabel = (α/2 ; n − k − 1) 

= (0,05/2 ; 100 − 2 − 1) 

= (0,025 ; 97) 

= 1,984 

Dengan demikian, nilai t tabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 1,984. Hasil uji 

parsial disajikan pada tabel berikut. 
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Tabel 4.6 

Hasil Uji t (Parsial) 

No. Variabel t 

Hitung 

t 

Tabel 

Sig. Keterangan 

1 Kemudahan Pembayaran Digital 

(X1) 

2,222 1,984 0,029 Positif dan 

Signifikan 

2 Promosi Media Sosial (X2) 6,932 1,984 0,000 Positif dan 

Signifikan 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS 26 (2026) 

Berdasarkan hasil uji parsial pada Tabel 4.6, variabel Kemudahan Pembayaran Digital 

(X1) memperoleh nilai t hitung sebesar 2,222, sedangkan t tabel sebesar 1,984, dengan nilai 

signifikansi sebesar 0,029. Karena t hitung 2,222 > 1,984 dan nilai signifikansi 0,029 < 0,05, 

maka H₀ ditolak dan Hₐ diterima. Dengan demikian, Kemudahan Pembayaran Digital (X1) 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Peningkatan Penjualan (Y) di Sentral UMKM 

Marakash Bekasi. 

Selanjutnya, variabel Promosi Media Sosial (X2) memperoleh nilai t hitung sebesar 

6,932 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000. Karena t hitung 6,932 > 1,984 dan nilai 

signifikansi 0,000 < 0,05, maka H₀ ditolak dan Hₐ diterima. Dengan demikian, Promosi Media 

Sosial (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Peningkatan Penjualan (Y) di Sentral 

UMKM Marakash Bekasi. 

Berdasarkan hasil tersebut, dapat disimpulkan bahwa Kemudahan Pembayaran Digital 

(X1) dan Promosi Media Sosial (X2) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Peningkatan Penjualan (Y) di Sentral UMKM Marakash Bekasi. Hasil ini 

menunjukkan bahwa peningkatan kemudahan dalam melakukan pembayaran digital serta 

peningkatan aktivitas promosi melalui media sosial dapat mendukung peningkatan penjualan 

UMKM di Sentral UMKM Marakash Bekasi. 

4.4.2. Uji Simultan (Uji F) 

Uji simultan (uji F) digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen, yaitu 

Kemudahan Pembayaran Digital (X1) dan Promosi Media Sosial (X2), secara bersama-sama 

berpengaruh terhadap variabel dependen, yaitu Peningkatan Penjualan (Y) di Sentral UMKM 

Marakash Bekasi. Pengujian dilakukan menggunakan program SPSS 26 dengan tingkat 

signifikansi sebesar 5% atau 0,05. 
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Dasar pengambilan keputusan dalam uji F dilakukan dengan membandingkan nilai F hitung 

dengan F tabel dan melihat nilai signifikansi. Apabila F hitung > F tabel dan nilai signifikansi 

< 0,05, maka H₀ ditolak dan Hₐ diterima. Sebaliknya, apabila F hitung < F tabel dan nilai 

signifikansi > 0,05, maka H₀ diterima dan Hₐ ditolak. 

Nilai F tabel diperoleh berdasarkan df1 = k = 2 dan df2 = n − k − 1 = 100 − 2 − 1 = 97. Dengan 

tingkat signifikansi 0,05, diperoleh nilai F tabel sebesar 3,09. 

Tabel 4.7 

Hasil Uji F (Simultan) 

Model F Hitung F Tabel Sig. α Keterangan 

X1 dan X2 terhadap Y 69,763 3,09 0,000 0,05 Signifikan 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS 26 (2026) 

Berdasarkan hasil uji simultan pada Tabel 4.7, diperoleh nilai F hitung sebesar 69,763, 

sedangkan F tabel sebesar 3,09. Nilai tersebut menunjukkan bahwa F hitung 69,763 > F tabel 

3,09. Selain itu, nilai signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05). Dengan 

demikian, H₀ ditolak dan Hₐ diterima. 

Hasil tersebut menunjukkan bahwa Kemudahan Pembayaran Digital (X1) dan Promosi 

Media Sosial (X2) secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Peningkatan 

Penjualan (Y) di Sentral UMKM Marakash Bekasi. Dengan demikian, kedua variabel 

independen secara bersama-sama memiliki pengaruh yang signifikan terhadap peningkatan 

penjualan, sehingga model penelitian dapat digunakan untuk menjelaskan hubungan antara 

Kemudahan Pembayaran Digital dan Promosi Media Sosial terhadap Peningkatan Penjualan di 

Sentral UMKM Marakash Bekasi. 

4.4.3.Uji Koefisien Determinasi Parsial 

Uji koefisien determinasi parsial digunakan untuk mengetahui besarnya kemampuan 

masing-masing variabel independen dalam menjelaskan variasi pada variabel dependen secara 

terpisah. Dalam penelitian ini, pengujian dilakukan untuk mengetahui besarnya kontribusi 

Kemudahan Pembayaran Digital (X1) dan Promosi Media Sosial (X2) terhadap Peningkatan 

Penjualan (Y) di Sentral UMKM Marakash Bekasi. Nilai koefisien determinasi ditunjukkan 

melalui nilai R Square. 
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Tabel 4.8 

Hasil Uji Koefisien Determinasi Parsial 

No. Variabel Independen R 

Square 

Persentase Keterangan 

1 Kemudahan Pembayaran Digital 

(X1) 

0,387 38,7% Kontribusi terhadap 

Y 

2 Promosi Media Sosial (X2) 0,569 56,9% Kontribusi terhadap 

Y 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS 26 (2026) 

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi parsial pada Tabel 4.8, variabel Kemudahan 

Pembayaran Digital (X1) memperoleh nilai R Square sebesar 0,387 atau 38,7%. Hal ini 

menunjukkan bahwa Kemudahan Pembayaran Digital (X1) mampu menjelaskan variasi 

Peningkatan Penjualan (Y) sebesar 38,7%, sedangkan sisanya sebesar 61,3% dipengaruhi oleh 

faktor lain di luar model penelitian. Sementara itu, variabel Promosi Media Sosial (X2) 

memperoleh nilai R Square sebesar 0,569 atau 56,9%. Hasil tersebut menunjukkan bahwa 

Promosi Media Sosial (X2) memiliki kontribusi sebesar 56,9% terhadap variasi Peningkatan 

Penjualan (Y). 

Dengan demikian, berdasarkan nilai R Square secara parsial, Promosi Media Sosial 

(X2) memiliki kontribusi yang lebih besar terhadap Peningkatan Penjualan (Y) 

dibandingkan dengan Kemudahan Pembayaran Digital (X1). Namun, nilai tersebut 

menunjukkan kemampuan penjelasan masing-masing model secara parsial dan tidak dapat 

dijumlahkan secara langsung karena kedua variabel dianalisis secara terpisah. 

4.4.4. Uji Koefisien Determinasi Simultan 

Uji koefisien determinasi simultan digunakan untuk mengetahui seberapa besar 

kemampuan variabel independen secara bersama-sama dalam menjelaskan variasi pada 

variabel dependen. Dalam penelitian ini, uji koefisien determinasi simultan digunakan untuk 

mengetahui besarnya kontribusi Kemudahan Pembayaran Digital (X1) dan Promosi Media 

Sosial (X2) secara bersama-sama terhadap Peningkatan Penjualan (Y) di Sentral UMKM 

Marakash Bekasi. Besarnya kontribusi tersebut dapat dilihat melalui nilai R Square pada tabel 

Model Summary. 
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Tabel 4.9 

Hasil Uji Koefisien Determinasi Simultan 

R R Square Persentase Sisa Pengaruh 

[R] 0,227 22,7% 77,3% 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS 26 (2026) 

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi simultan pada Tabel 4.9, diperoleh nilai R 

Square sebesar 0,227 atau 22,7%. Nilai tersebut menunjukkan bahwa variabel Kemudahan 

Pembayaran Digital (X1) dan Promosi Media Sosial (X2) secara bersama-sama mampu 

menjelaskan variasi pada variabel Peningkatan Penjualan (Y) sebesar 22,7%. Dengan kata lain, 

sebesar 22,7% perubahan Peningkatan Penjualan (Y) dapat dijelaskan oleh kedua variabel 

independen yang digunakan dalam penelitian ini. 

Sementara itu, sebesar 77,3% variasi Peningkatan Penjualan (Y) dijelaskan oleh faktor 

lain di luar variabel Kemudahan Pembayaran Digital (X1) dan Promosi Media Sosial (X2) yang 

tidak dimasukkan dalam model penelitian. Dengan demikian, model penelitian memberikan 

kontribusi sebesar 22,7% dalam menjelaskan variasi Peningkatan Penjualan di Sentral UMKM 

Marakash Bekasi. 

4.4.5. Uji Koefisien Regresi 

Tabel 4.10 

Hasil Uji Koefisien Regresi 

 

Variabel Koefisien 

Regresi (B) 

Beta 

Standar 

Sig. Keterangan 

Konstanta 0,873 - - - 

Kemudahan Pembayaran 

Digital (X1) 

0,224 0,198 0,029 Positif dan 

Signifikan 

Promosi Media Sosial (X2) 0,744 0,619 0,000 Positif dan 

Signifikan 

Sumber: Diolah oleh peneliti menggunakan SPSS 26 (2026) 

Berdasarkan hasil uji koefisien regresi pada Tabel IV.26, diperoleh persamaan regresi linear 

berganda sebagai berikut: 

Y = a + b₁X₁ + b₂X₂ 

Y = 0,873 + 0,224X₁ + 0,744X₂ 

1

43

Page 28 of 34 - Integrity Submission Submission ID trn:oid:::1:3638078787

Page 28 of 34 - Integrity Submission Submission ID trn:oid:::1:3638078787



 
 
 

Pengaruh Kemudahan Pembayaran Digital Dan Promosi Media Sosial Terhadap Peningkatan Penjualan Di 
Sentral UMKM Marakash Bekasi 

 

66    MUARANOM – Volume. 2 Nomor. 4 OKTOBER 2026 
 

Persamaan tersebut menunjukkan bahwa nilai konstanta sebesar 0,873. Artinya, apabila 

Kemudahan Pembayaran Digital (X1) dan Promosi Media Sosial (X2) dianggap bernilai nol 

atau tidak mengalami perubahan, maka nilai Peningkatan Penjualan (Y) sebesar 0,873. 

Koefisien regresi Kemudahan Pembayaran Digital (X1) sebesar 0,224 dan bernilai 

positif. Artinya, setiap peningkatan satu satuan pada X1 akan meningkatkan Peningkatan 

Penjualan (Y) sebesar 0,224 satuan dengan asumsi Promosi Media Sosial (X2) tetap. Nilai 

signifikansi sebesar 0,029 < 0,05 menunjukkan bahwa Kemudahan Pembayaran Digital 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Peningkatan Penjualan. 

Selanjutnya, koefisien regresi Promosi Media Sosial (X2) sebesar 0,744 dan bernilai 

positif. Artinya, setiap peningkatan satu satuan pada X2 akan meningkatkan Peningkatan 

Penjualan (Y) sebesar 0,744 satuan dengan asumsi Kemudahan Pembayaran Digital (X1) tetap. 

Nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 menunjukkan bahwa Promosi Media Sosial 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Peningkatan Penjualan. 

Berdasarkan nilai koefisien regresi dan Beta standar, Promosi Media Sosial (X2) 

memiliki pengaruh yang lebih dominan dibandingkan Kemudahan Pembayaran Digital (X1). 

Hal tersebut terlihat dari nilai koefisien regresi X2 sebesar 0,744 dan Beta standar sebesar 

0,619, sedangkan X1 memiliki koefisien regresi sebesar 0,224 dan Beta standar sebesar 0,198. 

Dengan demikian, Promosi Media Sosial merupakan variabel yang memiliki pengaruh relatif 

lebih kuat terhadap Peningkatan Penjualan di Sentral UMKM Marakash Bekasi. 

4.5 Pembahasan Hasil Penelitian 

Pembahasan hasil penelitian dilakukan untuk menjelaskan temuan penelitian 

berdasarkan hasil pengujian hipotesis serta keterkaitannya dengan teori dan penelitian 

terdahulu. Penelitian ini membahas pengaruh Kemudahan Pembayaran Digital (X1) dan 

Promosi Media Sosial (X2) terhadap Peningkatan Penjualan (Y) di Sentral UMKM Marakash 

Bekasi. 

4.5.1 Pengaruh Kemudahan Pembayaran Digital terhadap Peningkatan Penjualan 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Kemudahan Pembayaran Digital (X1) berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Peningkatan Penjualan (Y). Hal ini dibuktikan dengan nilai t 

hitung sebesar 2,222 > t tabel 1,984 dan nilai signifikansi 0,029 < 0,05. Dengan demikian, H1 

diterima. Hasil koefisien determinasi parsial menunjukkan kontribusi sebesar 38,7%. 

Temuan ini menunjukkan bahwa semakin mudah pembayaran digital digunakan, semakin 

besar peluang konsumen menyelesaikan transaksi. Pembayaran yang praktis dan cepat dapat 

mengurangi hambatan dalam proses pembelian sehingga mendukung peningkatan penjualan 
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UMKM. Hasil ini sejalan dengan penelitian He et al. (2025) dan Usman et al. (2025) yang 

menunjukkan bahwa kemudahan penggunaan pembayaran digital mendorong konsumen untuk 

menggunakan sistem pembayaran digital dalam melakukan transaksi. 

4.5.2 Pengaruh Promosi Media Sosial terhadap Peningkatan Penjualan 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Promosi Media Sosial (X2) berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Peningkatan Penjualan (Y). Hal ini ditunjukkan oleh nilai t hitung sebesar 

6,932 > t tabel 1,984 dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Dengan demikian, H2 diterima. Hasil 

koefisien determinasi parsial menunjukkan kontribusi sebesar 56,9%. 

Hasil tersebut menunjukkan bahwa pemanfaatan media sosial dapat membantu UMKM 

memperluas jangkauan promosi, menyampaikan informasi produk, dan menarik konsumen. 

Semakin baik promosi yang dilakukan melalui media sosial, semakin besar peluang terjadinya 

pembelian. Temuan ini sejalan dengan penelitian Mudjahidin et al. (2024) dan Laradi et al. 

(2024) yang menunjukkan bahwa pemanfaatan media sosial secara strategis dapat mendukung 

kinerja dan aktivitas pemasaran UMKM. 

4.5.3 Pengaruh Kemudahan Pembayaran Digital dan Promosi Media Sosial terhadap 

Peningkatan Penjualan 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Kemudahan Pembayaran Digital (X1) dan Promosi 

Media Sosial (X2) secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Peningkatan 

Penjualan (Y). Hasil tersebut dibuktikan dengan nilai F hitung sebesar 69,763 > F tabel 3,09 

dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Dengan demikian, H3 diterima. 

Secara bersama-sama, kedua variabel tersebut memberikan kontribusi sebesar 22,7% 

terhadap Peningkatan Penjualan, sedangkan 77,3% dipengaruhi oleh faktor lain di luar 

penelitian. Promosi media sosial membantu menarik dan menjangkau konsumen, sedangkan 

pembayaran digital memberikan kemudahan pada proses transaksi. Hasil ini menunjukkan 

bahwa penggunaan strategi pemasaran digital dan sistem pembayaran yang mudah dapat 

mendukung peningkatan penjualan UMKM. Temuan tersebut sejalan dengan penelitian Wu et 

al. (2024) dan Wang et al. (2025) yang menunjukkan bahwa digitalisasi pemasaran dan 

kemudahan transaksi dapat mendukung pertumbuhan serta kinerja bisnis UMKM. 

Secara keseluruhan, Promosi Media Sosial (X2) memiliki pengaruh yang lebih dominan 

dibandingkan Kemudahan Pembayaran Digital (X1). Hal ini terlihat dari nilai koefisien regresi 

X2 sebesar 0,744 dan Beta sebesar 0,619, sedangkan X1 memiliki koefisien regresi sebesar 

0,224 dan Beta sebesar 0,198. Dengan demikian, peningkatan kualitas promosi media sosial 
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menjadi aspek yang lebih kuat dalam mendukung peningkatan penjualan di Sentral UMKM 

Marakash Bekasi. 

5.KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis dan pengujian hipotesis mengenai pengaruh Kemudahan 

Pembayaran Digital dan Promosi Media Sosial terhadap Peningkatan Penjualan di Sentral 

UMKM Marakash Bekasi, dapat disimpulkan sebagai berikut: 

a. Kemudahan Pembayaran Digital (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Peningkatan Penjualan (Y). Semakin mudah sistem pembayaran digital digunakan, 

semakin besar peluang peningkatan penjualan. 

b. Promosi Media Sosial (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Peningkatan 

Penjualan (Y). Promosi yang dilakukan secara menarik dan konsisten dapat 

meningkatkan minat konsumen dan penjualan. 

c. Kemudahan Pembayaran Digital (X1) dan Promosi Media Sosial (X2) secara 

simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Peningkatan Penjualan (Y). Nilai 

F hitung sebesar 69,763 > F tabel 3,09 dengan signifikansi 0,000 < 0,05. Kedua variabel 

mampu menjelaskan Peningkatan Penjualan sebesar 22,7%, sedangkan 77,3% 

dipengaruhi faktor lain di luar penelitian. 

5.2 Saran  

Berdasarkan hasil penelitian, saran yang dapat diberikan adalah sebagai berikut: 

a. Bagi Pelaku UMKM 

Pelaku UMKM disarankan untuk meningkatkan penggunaan pembayaran digital 

seperti QRIS, e-wallet, dan mobile banking serta melakukan promosi media sosial 

secara konsisten dengan konten yang menarik dan informatif. 

b. Bagi Pengelola Sentral UMKM Marakash Bekasi 

Pengelola disarankan memberikan pelatihan dan pendampingan terkait pembayaran 

digital dan pemasaran media sosial serta mengembangkan promosi bersama melalui 

media sosial resmi. 

c. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Peneliti selanjutnya disarankan menambah variabel lain, seperti harga, kualitas produk, 

pelayanan, kepuasan konsumen, atau loyalitas pelanggan. Penelitian juga dapat 

dilakukan pada wilayah dan jumlah responden yang lebih luas agar hasilnya lebih 

komprehensif. 
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