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Abstrak

Penelitian ini dilakukan di warung makan Seafood Lamongan Cak Tur dengan tujuan untuk
menguji dan menganalisis pengaruh bauran pemasaran yaitu produk dan promosi terhadap tingkat
penjualan pada warung makan Seafood Lamongan Cak Tur. Penerapan sistem informasi bisnis di
warung makan tersebut dengan beberapa cara yaitu pembuatan dan optimalisasi website, insta-
gram, dan facebook. Selain itu menjalin kerjasama dengan pihak ketiga untuk menghasilkan benefit
yang lebih banyak. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif. Data
yang digunakan yaitu data primer yaitu pengambilan data secara langsung dilapangan, wawancara
dan penyebaran kuesioner Penelitian ini menggunakan sampel sebanyak 50 responden menggunakan
teknik purpose sampling dengan kriteria responden adalah konsumen Seafood Lamongan Cak Tur
yang melakukan pemesanan dua kali dalam kurun waktu satu bulan. Selanjutnya analisis data
dilakukan secara kuantitatif dengan analisis regresi linear berganda. Hasil penelitian menunjukan
bahwa variabel produk dan promosi secara stimultan dan parsial berpengaruh signifikan terhadap
peningkatan penjualan pada warung makan Seafood Lamongan Cak Tur. Apabila dipersentasekan
berdasarkan hasil determinasi bahwa 56,9% dan 43,1% dipengaruhi oleh faktor lainnya.

Kata Kunci : bauran pemasaran, marketing mix, digital marketing, analisis regresi linear
berganda

Pendahuluan

Latar Belakang

Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi
yang kian merambah menimbulkan pengaruh yang
signifikan terhadap usaha kecil dan menengah
(UKM) untuk lebih kreatif dalam memasarkan su-
atu produk agar senantiasa dapat bersaing. Berba-
gai ide kreatif diterapkan oleh pembisnis untuk
meningkatkan ketertarikan konsumen. Salah satu
bentuk UKM yang menjanjikan saat ini yaitu berg-
erak di bidang kuliner.

Perkembangan teknologi digital memungkinkan
para pelaku UKM untuk memasarkan produk se-
cara online dan memanfaatkan sistem informasi
yang dapat berupa website atau aplikasi pihak
ketiga. Instagram, Facebook, dan Website meru-
pakan media sosial yang dapat menjadi peran-
tara untuk mempromosikan produk–produk dalam
bidang kuliner. Dengan adanya perkembangan
teknologi digital telah mengubah pemasaran dari
usaha kecil dan menengah (UKM) yang semula di-
lakukan secara konvensional menjadi secara digital.

UKM kuliner yang memiliki akses online, terlibat
di media sosial, dan mengembangkan kemampuan
commerce-nya, akan menikmati keuntungan bisnis
yang signifikan baik dari segi pendapatan, kesem-
patan kerja, inovasi, dan daya saing.

Pemanfaatan media sosial yang efektif men-
jadi salah satu strategi pemasaran suatu produk.
Warung makan kaki lima merupakan salah satu con-
toh tempat makan yang saat ini banyak dikunjungi.
Disisi lain, lokasi yang strategis dapat menjadi
ketertarikan tersendiri untuk konsumen. Bagi para
pembisnis lokal, “go online” menjadi salah satu
cara untuk meningkatkan pelayanan bagi konsumen
yang telah dimiliki dan memperluas jangkauan bis-
nis untuk menambah konsumen baru. Bagi para
pembisnis lokal, “go online” menjadi salah satu
cara untuk meningkatkan pelayanan bagi konsumen
yang telah dimiliki dan memperluas jangkauan bis-
nis untuk menambah konsumen baru. Tidak sedikit
UKM kuliner seperti warung makan atau rumah
makan yang belum memanfaatkan perkembangan
teknologi informasi dan komunikasi, sedangkan dari
segi citra rasa masakan dan harga pun sangat siap
bersaing di dunia bisnis online seperti salah satu
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warung makan Seafood Lamongan Cak Tur yang
berlokasi di Jl. Raya Pasar Minggu Km. 63 Jakarta
Selatan. Apabila warung tersebut mulai menerap-
kan teknologi informasi dan komunikasi, maka akan
ada peluang untuk menambah konsumen baru.

Warung makan Seafood Lamongan Cak Tur
memasang harga relatif murah jika dibandingkan
dengan warung sejenisnya. Akan tetapi, karena
minimnya pengetahuan masyarakat terkait warung
makan Seafood Lamongan Cak Tur, sehingga kon-
sumen warung makan tersebut belum memiliki
banyak konsumen. Dengan permasalahan diatas,
penelitian ini berfokus pada pemecahan masalah
untuk pengelolaan bisnis kuliner dengan penerapan
Sistem Informasi Bisnis dengan memanfaatkan me-
dia sosial instagram, dan facebook sebagai wadah
pemasaran. Selain penerapan sistem informasi, di-
lakukan pula analisis terhadap produk dan pro-
mosi untuk mengetahui pengaruh terhadap pen-
ingkatan penjualan. Strategi yang digunakan untuk
meningkatkan penjualan dan mendapatkan kon-
sumen baru yaitu dengan menerapkan metode Mar-
keting Mix 2P (Product , Promotion).

Artikel ini menyampaikan analisis dan pen-
ingkatkan pelayanan bagi konsumen yang telah
dimiliki serta perluasan jangkauan bisnis, pen-
ingkatkan penjualan, penambahan konsumen baru,
dan penerapan sebuah sistem yang dapat memenuhi
kebutuhan konsumen dalam menjalankan bisnis ku-
liner secara online. Selain itu diperoleh jenis me-
dia sosial yang paling efektif untuk penunjang pe-
masaran produk menu makanan dan minuman di
warung makan Seafood Lamongan Cak Tur. Se-
hingga dapat meningkatkan penjualan dan mem-
perluas jangkauan bisnis untuk menambah kon-
sumen baru.

Sistem Informasi Bisnis, Media
Sosial dan Bauran Pemasaran

Sistem Informasi Bisnis

Sistem Informasi Bisnis merupakan kumpulan
berbagai informasi yang memiliki kesatuan antara
satu dan lainnya yang ditunjukkan untuk kepentin-
gan bisnis. Dalam mendukung penyampaian su-
atu informasi, maka perlu untuk memanfaatkan
teknologi informasi sebagai media utama dalam
penyampaian informasi. Semakin tinggi kualitas
teknologi informasi yang digunakan, maka tingkat
efektifitas dan efisiensi semakin baik.

Media Sosial

Menurut P.N Howard dan M.R Parks (2012)
bahwa media sosial adalah media yang terdiri atas
tiga bagian yaitu infrastruktur informasi dan alat
yang digunakan untuk memproduksi dan mendis-
tribusikan isi media. Isi media dapat berupa pesan-
pesan pribadi, berita, gagasan, dan produk-produk

budaya yang berbentuk digital. Kemudian pelaku
yang memproduksi dan mengkonsumsi isi media
dalam bentuk digital adalah individu, organisasi,
dan industri. Saat ini media sosial yang sedang
banyak diminati yaitu instagram dann facebook.

Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Menurut Kotler [1] bahwa bauran Pemasaran (Mar-
keting Mix) adalah seperangkat alat pemasaran
yang digunakan perusahaan untuk terus-menerus
mencapai tujuan pemasarannya di pasar sasaran.
Dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran meru-
pakan kombinasi beberapa elemen untuk memper-
oleh pasar, target pasar yang lebih besar, daya saing
yang tinggi dan citra positif pada pelanggan. Se-
hingga dengan menerapkan strategi pemasaran da-
pat meningkatkan penjualan, meningkatkan jumlah
pelanggan dan menaikkan Produk (Product).

Menurut Kotler [1] bahwa produk adalah sesu-
atu yang bisa ditawarkan ke pasar untuk mendap-
atkan perhatian, pembelian, pemakaian atau kon-
sumsi yang dapat memenuhi keinginan atau kebu-
tuhan.

Promosi (Promotion) Definisi promo menurut
Tjiptono [2] adalah : “Promosi adalah suatu bentuk
komunikasi pemasaran yang merupakan aktivitas
pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi,
mempengaruhi/membujuk, dan/atau meningatkan
pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar
bersedia menerima, membeli, dan loyal pada pro-
duk yang ditawarkan perusahaan yang bersangku-
tan.”.

Tingkat Penjualan (Volume Penjualan)
Menurut Mulyadi dalam [4], mengatakan bahwa
volume penjualan merupakan ukuran yang menun-
jukan banyaknya atau besarnya jumlah barang atau
jasa yang terjual. Salah satu tujuan sebuah pe-
rusahaan ataupun organisasi dalam melaksanakan
kegiatan yaitu tercapainya tingkat volume pen-
jualan yang dinginkan oleh perusahaan tersebut.

Kerangka Konsep Penelitian

Adapun kerangka konsep penelitian ini digam-
barkan pada Gambar 1.
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Gambar 1: Kerangka Konsep Penelitian Hipotesis

Berdasarkan kerangka pemikiran, maka hipote-
sis yang diajukan yaitu :

1. Media sosial seperti instagram dan facebook
berpengaruh terhadap tingkat penjualan

2. Produk berpengaruh positif dan signifikan
terhadap tingkat penjualan.

3. Promosi berpengaruh positif dan signifikan
terhadap tingkat penjualan.

4. Produk, dan promosi secara berasma-sama
berpengaruh positif dan signifikan terhadap
tingkat penjualan.

Metode Penelitian

Waktu dan Tempat Penelitian

Waktu penerapan sistem informasi dilaksanakan
mulai Februari 2018 dengan batas waktu sam-
pai Januari 2019. Penerapan sistem informasi
memakan waktu lama dikarenakan adanya per-
awatan pada sistem informasi tersebut hingga kon-
sumen merasa nyaman dan terbantu dengan adanya
Sistem Informasi di warung Seafood Lamongan
Cak Tur. Sedangkan untuk penyebaran kuesioner
dimulai sejak Januari 2019 hingga Februari 2019
atau menghabiskan penambahan waktu satu bu-
lan. Objek dari penelitian ini adalah warung makan
Seafood Lamongan Cak Tur yang berlokasi di Jl.
Raya Pasar Minggu No.63, RT.6/RW.8, Kalibata,
Pancoran, Kota Jakarta Selatan, Daerah Khusus
Ibukota Jakarta 12740.

Jenis Data Penelitian

Jenis data yang digunakan pada penelitian ini
adalah data primer yaitu pengambilan data secara
langsung yang kemudian akan diolah dan disebar
kembali berupa informasi yang selanjutnya guna
untuk meningkatkan kualitas penelitian maka di-
lakukan penyebaran kuesioner. Jenis penelitian
yang digunakan yaitu analisis kuantitatif kausal dan
korelasional.

Penelitian kuantitatif kausal adalah penelitian
yang digunakan untuk mengidentifikasi hubungan
sebab akibat antara variabel satu dengan variabel

lainnya. Metode analisis yang digunakan yaitu
analisis regresi linear berganda dengan pengujuan
parameter secara serentak (simultan). Pembuktian
ini dimaksudkan untuk menguji variasi dari model
regresi yang digunakan dalam variabel bebas (X)
dan variabel tidak bebas (Y) dengan cara menguji
kemaknaan dari koefisien regresinya. penelitian ko-
relasional yaitu untuk melihat apakah antara dua
variabel atau lebih memiliki hubungan atau tidak
dan seberapa besar hubungan tersebut[4].

Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data yang digunakan yaitu
kuantitatif dengan jenis data primer. Berikut
adalah teknik pengumpulan data kuantitatif yang
digunakan:

1. Studi Dokumen Studi dokumen adalah
mencari data mengenai hal-hal atau variabel yang
berupa catatan, data pembukuan penjualanan, rin-
cian transaksi, laporan, daftar menu dan seba-
gainya. Metode ini digunakan untuk memper-
oleh data-data yang berkaitan dengan penjualan
makanan dan minuman di warung makan Seafood
Lamongan Cak Tur. Sumber ini diperoleh dari
pemilik warung Seafood Lamongan Cak Tur.

2. Riset Internet (Online Research) Un-
tuk memperlancar peneltian agar terstruktur, maka
dilakukan pencarian data dan informasi tambahan
dari situs-situs yang berhubungan dengan berbagai
informasi yang dibutuhkan dalam penelitian.

3. Penelitian Lapangan (Field Research)
Teknik pengumpulan data untuk mendapatkan

data di warung makan Seafood Lamongan Cak Tur.
Untuk mendapatkan data yang berhubungan den-
gan masalah yang akan diteliti, dilakukan penelitian
perkembangan penjualan dari segi pembelian oleh
konsumen.

4. Wawancara Jenis wawancara yang digu-
nakan yaitu wawancara terstruktur yaitu wawan-
cara langsung dengan pemilik warung makan
Seafood Lamongan Cak Tur dan wawancara singkat
dengan beberapa konsumen secara acak yang
sedang memesan produk di warung makan Seafood
Lamongan Cak Tur. Topik wawancara terhadap
pemilik warung makan Seafood Lamongan Cak
Tur yaitu mengenai daftar menu makanan, produk
makanan yang paling sering dipesan, harga produk,
keluhan pemilik, jumlah konsumen dan pelanggan
Seafood Lamongan Cak Tur, omset penjualanan
per bulan. Sedangkan topik wawancara terhadap
konsumen Seafood Lamongan Cak Tur yaitu men-
genai kepuasan konsumen dari segi cita rasa, harga,
pelayanan, lokasi dan keluhan konsumen.
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5. Kuesioner Menurut Kamus Besar Bahasa
Indonesia bahwa kuesioner adalah alat riset yang
terdiri atas serangkaian pertanyaan tertulis, bertu-
juan mendapatkan tanggapan dari kelompok orang
terpilih melalui wawancara pribadi atau melalui
media lainnya. Pertanyaan yang diajukan pada
kuesioner harus jelas dan mudah dimengerti un-
tuk mengurangi kesalahan interpretasi responden
dalam pengisian kuesioner.

Penyebaran kuesioner dilakukan dengan mem-
bagi daftar pertanyaan secara tertulis dan sistema-
tis. Kuesioner disebarkan secara manual dan online
melalui Google Form, kemudian link yang tersedia
disampaikan kepada responden untuk diisi. Hasil
survey didapatkan dalam kurun waktu kurang lebih
enam bulan. Sedangkan langkah-langkah dalam
metode pengumpulan data kuesioner yaitu mem-
bagikan kuesioner, responden mengisi kuesioner, ke-
mudian lembar kuesioner dikumpulkan kembali ke
peneliti, peneliti menyeleksi kuesioner, hasil kue-
sioner diolah dan dianalisis.

6. Observasi Metode observasi digunakan seba-
gai penunjang dalam melakukan penelitian, metode
ini digunakan untuk mengamati tingkat keberhasi-
lan sistem informasi terhadap pengaruh bauran pe-
masaran dan digital marketing yang diterapkan
pada warung makan Seafood Lamongan Cak Tur.

Alur Pemikiran Penelitian

Adapun alur pemikiran dalam penelitian ini digam-
barkan pada Gambar 2.

Gambar 2: Alur Pemikiran Penelitian

Populasi dan Sampel

Populasi dalam penelitian ini adalah semua kon-
sumen warung makan Seafood Lamongan Cak Tur

dengan sampel menggunakan teknik sampling pur-
pose yaitu sebagian kecil konsumen yang melakukan
pemesanan di warung makan Seafood Lamongan
Cak Tur dengan kriteria responden adalah pernah
melakukan minimal dua kali transaksi pembelian
dalam kurun waktu dua bulan. Penelitian ini meng-
gunakan 50 responden.

Penerapan Sistem Informasi
dan Analisa

Gambar 3: Flowchart Pesan Makanan Secara Lang-
sung

Flowchart Pemesanan Makanan Se-
cara Langsung di Warung Makan
Seafood Lamongan Cak Tur

Konsumen yang datang ke warung makan Seafood
Lamongan Cak Tur melakukan pemilihan menu
yang ingin dipesan. Jika konsumen merasa kesuli-
tan dalam pemilihan menu makanan, konsumen da-
pat menanyakan langsung kepada pelayan. Pelayan
akan membantu menjelaskan seputar pertanyaan
yang ditanyakan. Apabila konsumen sudah menen-
tukan menu yang ingin dipesan, konsumen dapat
langsung memesan makanan dengan menulis di daf-
tar rincian pesanan. Sebelum memberikan rincian
pesanan tersebut kepada penjual, konsumen dapat
menentukan kembali menu yang dipesan. Kon-
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sumen juga dapat membatalkan pemesanan. Jika
sudah setuju, pelayan akan mengambil daftar rin-
cian pemesanan dan memeriksa ketersediaan menu
yang dipesan (lihat Gambar 3).

Apabila menu tersedia, maka pelayan akan
memproses pemesanan tersebut menjadi masakan
siap saji. Konsumen dapat melakukan penamba-
han pesanan jika dinginkan. Akan tetapi, apa-
bila sudah tidak ada penambahan pesanan dan su-
dah selesai makan maka konsumen dapat meminta
billing kepada pelayan.Konsumen melakukan pem-
bayaran di kasir. Kasir akan menawarkan metode
pembayaran seperti menggunakan cash atau GO-
PAY.Setelah proses pembayaran selesai, konsumen
dapat meninggalkan warung makan Seafood Lam-
ongan Cak Tur.

Gambar 4: Flowchart Pemesanan Melalui Aplikasi
GO-FOOD

Flowchart Pemesanan Melalui Ap-
likasi GO-FOOD

Warung makan Seafood Lamongan Cak Tur men-
jalin kerjasama dengan pihak ketiga untuk mem-
bantu konsumen dalam melakukan pemesanan
yaitu dengan mendaftarkan sebagai mitra GO-
FOOD. Sehingga selain dapat melakukan peme-
sanan secara langsung, konsumen dapat melakukan
pemesanan melalui aplikasi GOFOOD (lihat Gam-
bar 4).

Proses bisnis yang diterapkan oleh GO-FOOD
yaitu konsumen melakukan pemesanan melalui
aplikasi dengan mencari nama warung makan
Seafood Lamongan Cak Tur. Kemudian kon-
sumen memilih menu makanan dan konsumen da-
pat memasukkan keterangan tambahan untuk menu
yang dipesan. Apabila sudah selesai, konsumen
melakukan pembayaran kepada pihak GO-FOOD.
Sistem pembayaran yang ditawarkan berupa tunai
atau saldo GO-PAY yang tersedia di akun terse-
but. Apabila sebelum melakukan pembayaran,
konsumen belum memasukkan nama dan alamat
maka konsumen dapat memasukkan terlebih dahulu
datanya yang selanjutnya dapat melakukan pemba-
yaran.Setelah melakukan pembayaran, maka pihak
GO-FOOD akan mencarikan driver untuk membe-
likan makanan di warung makan Seafood Lamongan
Cak Tur. Kemudian pesanan di proses.

Proses Bisnis Pemasaran

Pemasaran yang efektif sangat berpengaruh ter-
hadap peningkatan penjualan pada suatu usaha
bisnis kuliner. Cita rasa yang nikmat tanpa
didukung pemasaran yang tepat, akan sulit mem-
perluas jaringan konsumen. Dalam menentukan
market sebuah usaha bisnis kuliner, diperlukan
terlebih dahulu penyusunan strategi yang sesuai.
Gambar 5 menunjukkan bahwa proses bisnis pe-
masaran di warung makan Seafood Lamongan Cak
Tur menggunakan beberapa aspek. Meskipun
demikian dalam pelaksanaannya, pemasaran di-
lakukan tersendiri oleh peneliti. Proses bisnis
pemasaran dilakukan kedalam 3-level arsitektur
proses bisnis.

Gambar 5: Proses Bisnis Pemasaran Seafood Lam-
ongan Cak Tur

Pengukuran Variabel

Variabel penelitian adalah suatu nilai dari obyek
atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu
yang diterapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan
kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2008).
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1. Variabel Produk (X1) Produk adalah selu-
ruh aneka jenis makanan dan minuman yang terdaf-
tar dan ditawarkan oleh pelayan di warung makan
Seafood Lamongan Cak Tur, pengemasan (packag-
ing). Jenis skala pada variabel ini adalah ordinal.

2. Variabel Promosi (X2) Promosi
adalah cara-cara yang dilakukan oleh pemilik
warung makan Seafood Lamongan Cak Tur un-
tuk memasarkan produknya dengan tujuan untuk
menarik perhatian konsumen. Jenis skala pada
variabel ini adalah ordinal .

Skala Pengukuran

Skala pengukuran yang digunakan yaitu skala Lik-
ert dengan susunan jawaban responden yaitu sangat
setuju, setuju, ragu-ragu, tidak setuju, sangat tidak
setuju. Penilaian kuesioner menggunakan skala lik-
ert disajikan pada Tabel 1.

Tabel 1: Ukuran Alternatif Jawaban Kuesioner

Sistem Informasi Instagram

Selain memanfaatkan website sebagai salah satu
sarana informasi untuk menunjang promosi, media
sosial lainnya seperti instagram juga menjadi salah
satu strategi promosi yang patut dihandalkan. In-
stagram merupakan salah satu media sosial yang
paling banyak diminati, sehinga tidak heran beber-
apa memanfaatkan untuk memasarkan produknya.
Berbagai fitur disediakan juga oleh pihak insta-
gram agar feed semakin dikunjungi banyak follow-
ers. Salah satu fitur yang disediakan yaitu account
instagram business dan instagram ads

Teknik Analisa Data

Analisa data merupakan kegiatan setelah data
dari seluruh responden terkumpul. Kegiatan
dalam analisis data adalah mengelompokkan data
berdasarkan variabel dan jenis responden, menstab-
ulasi data berdasarkan variabel dari seluruh re-
sponden, menyajikan data dari setiap variabel yang
diteliti, melakukan perhitungan untuk menjawab
rumusan masalah dan melakukan perhitungan un-
tuk menguji hipotesis yang telah diajukan, seba-
gaimana dinyatakan oleh Sugiyono [3].

Uji Kualitas Data

Uji validitas dilakukan dengan tujuan untuk menge-
tahui kevalidan suatu angket atau kuesioner untuk
dijadikan instrumen pada suatu penelitian. Pen-
gujian validitas pada penelitian ini menggunakan
program SPSS versi 25.

Teknik yang digunakan dalam uji validitas yaitu
pearson correlation Uji Realibitas adalah untuk
mengetahui sejauh mana hasil pengukuran tetap
konsisten, apabila dilakukan pengukuran dua kali
terhadap gejala yang sama dengan menggunakan
alat yang sama pula. Alat ukur yang digunakan
untuk mengukur reabilitas adalah uji statistik Al-
pha Cronbach.

Uji Asumsi Klasik

Untuk menghindari pelanggaran terhadap asumsi
regresi linear berganda, maka dilakukan juga anal-
isis deskriptif dengan melakukan uji normalitas, uji
multikolinearitas, uji heteroskedastisitas. Adapun
masing-masing dasar itu dikenal sebagai asumsi
klasik sebagai berikut :

1. Uji Normalitas : Pada prinsipnya normal-
itas dapat dideteksi dengan menggunakan
uji statistic non-parametrik Kolmogorov-
Smirnov (K-S). Dengan melihat nilai Test
statistic Kolmogorov-Smirnov dengan tingkat
signifikansi 5%.

2. Uji Autokorelasi : Uji autokorelasi bertujuan
untuk menguji apaka dalam model regresi lin-
ear ada korelasi antar hubungan pada peri-
ode t dengan kesalahan pengganngu pada pe-
riode t -1 (sebelumnya). ntuk mengetahui
adanya autokorelasi pada model regresi da-
pat dilakukan dengan cara uji Durbin-Wutson
(DW test).

3. Uji Multikolinieritas: Uji ini bertujuan un-
tuk menguji apakah dalam model regresi dite-
mukan adanya korelasi antar variabel-variabel
bebas. Model regresi yang baik seharusnya
tidak terjadi korelasi diantara variabel bebas.

4. Uji Heteroskedastisitas: Uji heteroskedastisi-
tas bertujuan untuk menguji apakah dalam
model regresi terjadi ketidaksamaan variance
dari residual suatu pengamatan ke penga-
matan yang lain. Cara untuk mengetahui
ada atau tidaknya heteroskedastisitas melalui
uji Glejser. Dengan menggunakan tingkat
singnifikansi 5%

5. Pengujian Hipotesis: Pengujian hipotesis
dalam penelitian ini menggunakan pengujian
secara parsial (uji t) dan penyajian secara
simultan (uji F). Hipotesis yang akan diuji
dan dibuktikan dalam penelitian ini berkai-
tan dengan variabel-variabel bebas yaitu
produk dan promosi serta variabel terikat
yaitu tingkat penjualan pada warung makan
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Seafood Lamongan Cak Tur. Tingkat sig-
nifikansi yang digunakan yaitu 5%. Uji koe-
fisien determinasi (R2), dalam regresi lin-
ear ganda koefisien determinasi mengukur se-
berapa jauh kemampuan model dalam men-
erangkan variasi variabel independen. Nilai
koefisien determinasi berkisar antara 1 dan 0.

Uji koefisien determinasi (R2), dalam regresi lin-
ear ganda koefisien determinasi mengukur seberapa
jauh kemampuan model dalam menerangkan vari-
asi variabel independen. Nilai koefisien determinasi
berkisar antara 1 dan 0.

Uji Signifikansi Simultan (Uji F) dilakukan un-
tuk mengetahui pengaruh variabel independent se-
cara signifikan terhadap variabel dependen. Pen-
gujian yang dilakukan ini adalah dengan uji pa-
rameter b (uji korelasi) dengan menggunakan uji F-
statistik. Untuk menguji pengaruh variabel bebas
secara bersama-sama (simultan) terhadap variabel
terikat digunakan uji F.

Uji Signifikansi Parsial (Uji t) pada dasarnya
menunjukan seberapa jauh pengaruh variabel be-
bas secara individual dalam menerangkan variasi-
variabel terikat. Pengujian yang dilakukan adalah
uji parameter (uji korelasi) dengan menggunakan
uji t-statistik.

Analisis Regresi Linear Berganda

Analisis regresi berganda adalah pengembangan
dari regresi sederhana untuk memprediksi per-
mintaan yang akan datang berdasarkan data masa
lalu untuk mengetahui pengaruh satu atau lebih
variabel bebas (independent) terhadap satu vari-
abel terikat (dependent) pada penelitian digunakan
untuk menganalisis apakah ada pegaruh dua atau
lebih variabel bebas (independent) dengan satu
variabel terikat dalam penelitian, yang dinyatakan
dengan persamaan:

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4

Keterangan:
Y = Tingkat Penjualan
a= Konstanta
b= Koefisien Regresi
X1= Produk
X2 = Promosi
E = Kesalahan pengganggu (disturbance tema),

artinya nilai-nilai dari variabel lain yang tidak di-
masukkan ke dalam persamaan.

Hasil Penelitian dan Pemba-
hasan

Uji Validitas Variabel Produk (X1)

Tabel 2 menunjukkan hasil nilai rhitung > rtabel ,
maka dapat ditarik kesimpulan bahwa butir per-

tanyaan pada variabel produk (X1) dikatakan valid
dan dapat digunakan sebagai instrumen penelitian.

Tabel 2: Hasil Uji Validitas Variabel Produk (X1)

Uji Validitas Variabel Promosi (X2)

Tabel 3 menunjukkan hasil nilai rhitung > rtabel ,
maka dapat ditarik kesimpulan bahwa butir per-
tanyaan pada variabel promosi (X2) dikatakan valid
dan dapat digunakan sebagai instrumen penelitian.

Tabel 3: Hasil Uji Validitas Variabel Promosi (X2)

Uji Validitas Variabel Tingkat Pen-
jualan (Y)

Tabel 4 menunjukkan hasil nilai rhitung > rtabel ,
maka dapat ditarik kesimpulan bahwa butir per-
tanyaan pada variabel tingkat penjualan (Y)
dikatakan valid dan dapat digunakan sebagai in-
strumen penelitian.
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Tabel 4: Hasil Uji Validitas Variabel Tingkat Pen-
jualan (Y)

Hasil Uji Reliabilitas

Cronbach Alpha (a) pada tabel 5 menunjukkan
bahwa semua variabel memiliki nilai a > 0,70. Se-
hingga dapat ditarik kesimpulan bahwa masing-
masing variabel dari kuesioner adalah reliabel atau
konsisten. Maka untuk selanjutnya item-item pada
masing-masing variabel layak digunakan sebagai
alat ukur.

Tabel 5: Hasil Uji Reliabilitas

Hasil Uji Normalitas

Berdasarkan hasil uji normalitas didapatkan nilai
signifikansi 0,200 dan lebih besar dari 0,05, maka
nilai residual berdistribusi normal. Sehingga dapat
ditarik kesimpulan bahwa model regresi memenuhi
asumsi normalitas.

Tabel 6: Hasil Uji One-Sample Kolmogorov-
Smirnov Test

Hasil Uji Autokorelasi

Tabel 7 menunjukkan bahwa hasil uji autokore-
lasi dengan metode Durbin Watson yaitu 1,6283
< 2,283 < 2,3717. Sehingga dapat disimpulkan
bahwa penelitian ini tidak terdapat autokorelasi se-
hingga dapat dijadikan sebagai instrumen regresi
linear berganda.

Tabel 7: Hasil Uji One-Sample Kolmogorov-
Smirnov Test

Hasil Uji Multikolinieritas

Tabel 8 menunjukkan hasil bahwa nilai tolerance
pada masing-masing variabel lebih besar dari 0,10
dan nilai VIF pada masing-masing variabel lebih ke-
cil dari 10,00. Sehingga dapat disimpulkan bahwa
model regresi ini tidak terjadi multikolinieritas.

Tabel 8: Hasil Uji Multikolinieritas

Hasil Uji Heteroskedastisitas

Tabel 9 menunjukkan hasil bahwa tidak ada sat-
upun variable yang signifikansinya kurang dari 0,05.
Sehingga dapat disimpulkan bahwa masing-masing
variable tidak mengalami masalah heteroskedastisi-
tas.
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Tabel 9: Hasil Uji Heteroskedastisitas

Uji Hipotesis

Pengujian hipotesis dilakukan melalui model regresi
linear berganda. Analisis regresi liniear berganda
dilakukan untuk mengetahui pengaruh variable in-
dependen terhadap variable dependen. Ketepatan
fungsi regresi sampel dalam menaksir nilai aktual
dapat diukur dari goodness of fit. Secara statis-
tik goodness of fit dapat diukur dari nilai koe-
fisien determinasi (R2), nilai signifikansi F, dan ni-
lai signifikansi t. Perhitungan statistik signifikansi
apabila nilai uji statistik berada di daerah kritis
(daerah dimana H0 ditolak).

Uji Determinasi (R2)

Tabel 10 menunjukkan hasil nilai Adjusted R
Square adalah 0,569 mengindikasikan bahwa vari-
abel tingkat penjualan dipengaruhi oleh variabel
produk dan variabel promosi sebesar 56,9% dan
43,1% dipengaruhi oleh faktor lainnya.

Tabel 10: Hasil Uji Deteminasi (R2)

Uji Simultan (F)

Berdasarkan Tabel 11 diketahui bahwa nilai sig-
nifikansi untuk pengaruh produk dan promosi se-
cara simultan terhadap tingkat penjualan adalah
sebesar 0,000 lebih kecil dari nilai signifikansi 0,05
dan nilai F hitung 33,294 lebih besar dari F table

2,574. Sehingga dapat disimpulkan bahwa terda-
pat pengaruh produk dan promosi secara simultan
terhadap tingkat penjualan.

Tabel 11: Hasil Uji Simultan (F)

Uji Parsial (t)

Jika nilai probabilitas (sig t) < 0,05 atau thitung >
ttabel maka terdapat pengaruh variabel indepen-
den terhadap variabel dependen. Pada penelitian
ini nilai ttabel sebesar 2,011.

Berdasarkan Tabel 12 diketahui bahwa nilai sig
yang lebih besar dari 0,05 yaitu variabel promosi
dengan nilai sebesar 0,001 dan nilai t hitung 3,385.
Sehingga sig t 0,001 < 0,005 dan nilai t hitung 3,385
> t tabel 2,011. Sedangkan variabel produk memi-
liki nilai signifikansi lebih besar dari 0,05, maka
variabel produk tidak memiliki pengaruh yang sig-
nifikan terhadap tingkat penjualan. Sedangkan pro-
mosi memiliki pengaruh sangat signifikan terhadap
tingkat penjualan.

Tabel 12: Hasil Uji Parsial (t)

Pembahasan

Variabel bauran pemasaran seperti produk dan
promosi setelah diuji stimultan berpengaruh ter-
hadap peningkatan penjualan pada warung makan
Seafood Lamongan Cak Tur. Sedangkan saat di uji
secara parsial maka hanya variabel promosi yang
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memiliki pengaruh signifikan terhadap tingkat pen-
jualan di warung makan Seafood Lamongan Cak
Tur. Sedangkan pengujian hipotesis secara koe-
fisien regresi parsial (uji t) digunakan untuk menge-
tahui pengaruh signifikan variabel independen se-
cara parsial terhadap variabel dependen. Setelah
dilakukan pengujian koefisien regresi parsial (uji t)
pada kedua variabel independen berpengaruh ter-
hadap peningkatan penjualan pada warung makan
Seafood Lamongan Cak Tur.

Secara parsial, variabel promosi memiliki memi-
liki pengaruh signifikan terhadap variabel tingkat
penjualan dengan nilai thitung adalah 3,385.
Startegi promosi yang diterapkan pada warung
makan Seafood Lamongan Cak Tur memberika
banyak pengaruh terhadap daya beli sehingga salah
satu hal ini dapat meningkatkan volume penjualan.
Kemudian berdasarkan hasil uji determinasi me-
nunjukkan bahwa hasil nilai Adjusted variabel
tingkat penjualan dipengaruhi oleh variabel pro-
duk dan variabel promosi sebesar 56,9% dan 43,1%
dipengaruhi oleh faktor lainnya

Penutup

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan da-
pat ditarik kesimpulan bahwa produk dan pro-
mosi berpengaruh positif dengan presentase seba-
gai 56,9 % terhadap tingkat penjualan pada warung
makan Seafood Lamongan Cak Tur. Seperti dike-
tahui bahwa sebelum adanya sistem informasi bisnis
dalam bidang kuliner yang diterapkan di warung
makan Seafood Lamongan Cak Tur, sudah terke-
nal akan kenikmatan makanan dan keberagaman
menunya. Hingga saat ini, warung makan terse-
but tetap mempertahankan kelezatannya. Dengan
presentase produk sebesar 56,9% , warung makan
Seafood Lamongan Cak Tur mendapat banyak kon-
sumen baru dan tingkat penjualanan produk se-
makin meningkat. Hal ini dapat dibuktikan den-
gan beberapa testimoni yang konsumen tuliskan
melalui google. Dengan banyaknya konsumen
yang menuliskan testimoni melalui google, sehingga
muncul relasi atau jaringan bisnis yang banyak
menguntungkan warung makan Seafood Lamongan
Cak Tur seperti penerapan program Cashback.

Meskipun terkenal dengan kelezatannya, akan
tetapi dahulu warung tersebut masih belum memi-
liki banyak konsumen. Hal ini disebabkan
karena minimnya informasi dan pemasaran. Den-
gan adanya penerapan Sistem Informasi Bisnis
di warung makan Seafood Lamongan Cak Tur,
meningkatkan konsumen baru dan volume pen-
jualan. Selain saat ini menerapkan Sistem In-
formai Bisnis, warung makan tersebut juga men-

jalin kerjasama dengan pihak ketiga untuk mem-
berikan promosi maupun bantuan kemudahan yang
banyak menguntungkan konsumen. Hal tersebut
merupakan bagian dari peningkatan pelayanan pen-
jual terhadap konsumen. Konsumen sangat ter-
bantu dengan diterapkannya sistem informasi, men-
jalin kerjasama dengan pihak Gofood dan Garbfood
serta penerapan promo yang terdapat di warung
makan Seafood Lamongan Cak Tur.

Kesimpulan dari hasil penelitian ini adalah se-
cara simultan produk dan promosi berpengaruh
positif dan signifikan terhadap tingkat penjualan.
Sedangkan secara parsial, promosi yang memiliki
banyak pengaruh terhadap tingkat penjualan. Kon-
sumen Seafood Lamongan Cak Tur mengetahui
adanya resto ini melalui media pemasaran sosial
media Instagram. Selain itu, konsumen terbantu
dengan adanya promo harga dengan pihak ketiga
yaitu GOFOOD dan konsumen terbantu dengan
adanya kerjasama dengan pihak GOFOOD. Se-
cara tidak langsung, resto telah meningkatkatkan
pelayanan untuk konsumen dan dapat mempermu-
dah konsumen untuk melakukan pemesanan Seafod
Lamongan Cak Tur melalui aplikasi GOFOOD. Se-
jak adanya penerapan sistem informasi khususnya
promosi, konsumen semakin bertambah dan pen-
ingkatan penjualan naik secara drastis.

Dikarenakan produk memiliki nilai rendah
dalam uji secara parsial dibandingkan promosi
maka sebaiknya pemilik memperhatikan variasi pro-
duk makanan. Sehingga bisa menciptakan inovasi
baru terhadap produk yang disajikan. Akan tetapi,
penilaian dari segi rasa terhadap produk, respon-
den setuju akan kenikmatan rasa masakan warung
makan Seafood Lamongan Cak Tur.
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