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Abstract. This study aims to analyze the influence of Technology Acceptance Model (TAM), Digital Marketing, and QRIS 

Payment on the Sales Growth of MSMEs in Klojen Big Market Malang City with Theory Planned Behavior as the 

intervening variable. The study used a quantitative approach with data collection techniques through questionnaires 

on 152 MSME actors. Data analysis was carried out using the Partial Least Squares–Structural Equation Modeling 

(PLS-SEM) method with the help of SmartPLS 3 software. The results of the study show that TAM, Digital Marketing, 

and QRIS Payment have a positive and significant effect on Sales Growth. In addition, Planned Behavior Theory 

has been shown to mediate the relationship between independent variables and Sales Growth, while Consumer 

Attitude strengthens this influence as a moderation variable. These findings confirm that the success of MSME digital 

transformation is not only determined by technology, but also by the behavior and attitudes of business actors and 

consumers. 

Keywords – Technology_Acceptance_Model; Digital_Marketing; QRIS_Payment; Theory of Planned Behavior;Sales 

Growth; MSMEs 

Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Technology Acceptance Model (TAM), Digital Marketing, dan 

QRIS Payment terhadap Sales Growth UMKM Pasar Besar Klojen Kota Malang dengan Theory Planned Behavior 

sebagai variabel intervening. Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif dengan teknik pengumpulan data 

melalui kuesioner terhadap 152 pelaku UMKM. Analisis data dilakukan menggunakan metode Partial Least 

Squares–Structural Equation Modeling (PLS-SEM) dengan bantuan perangkat lunak SmartPLS 3. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa TAM, Digital Marketing, dan QRIS Payment berpengaruh positif dan signifikan terhadap Sales 

Growth. Selain itu, Theory Planned Behavior terbukti memediasi hubungan antara variabel independen dan Sales 

Growth, sedangkan Consumer Attitude memperkuat pengaruh tersebut sebagai variabel moderasi. Temuan ini 

menegaskan bahwa keberhasilan transformasi digital UMKM tidak hanya ditentukan oleh teknologi, tetapi juga oleh 

perilaku dan sikap pelaku usaha serta konsumen. 

Kata Kunci – Model_Penerimaan_Teknologi; Pemasaran_Digital; Pembayaran_QRIS; Teori_Perilaku_Terencana; 

Pertumbuhan Penjualan; UMKM    

 

I. PENDAHULUAN 

UMKM, atau usaha mikro, kecil, dan menengah, sangat penting bagi perekonomian Indonesia. Di tengah revolusi 

digital, pertumbuhan penjualan UMKM membutuhkan adopsi teknologi pemasaran digital seperti Quick Response 

Code Indonesian Standard (QRIS). [1] Mengingat 59,3% orang menggunakan media sosial secara global, pemasaran 

digital telah menjadi komponen penting dalam strategi kompetitif UMKM di era persaingan global yang ketat ini. 

Pemasaran digital juga membantu inovasi produk.[2] 
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Gambar 1 Data Pengguna Sosmed, Source : Jatimtimes 
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Hal ini berdampak pada ekspansi penjualan UMKM, yang mungkin terancam oleh tergerusnya minat konsumen 

oleh digitalisasi. Konsumen cenderung enggan berbelanja karena semakin banyak orang yang beralih ke transaksi 

non-tunai, yang dapat melemahkan dan memperlambat pertumbuhan penjualan UMKM, serta pada akhirnya 

meningkatkan angka kemiskinan. 97% pekerja dipekerjakan oleh UMKM. 
 

Gambar 2 pertumbuhan UMKM, Source : Kadin Indonesia 

Gambar 3 Data Penyerapan Tenaga Kerja UMKM 

 

Karena ekonomi yang terpuruk meningkatkan pengangguran, yang selanjutnya meningkatkan kemiskinan, dan 

meningkatkan angka kejahatan lokal, masalah ini sangat penting untuk ditangani. Beberapa variabel mungkin 

terdampak oleh penurunan pendapatan sebesar 12,6% yang dialami UMKM yang tidak terlibat dalam revitalisasi 

digital.[3] 

Fenomena dunia saat ini yang menunjukkan adanya pergeseran signifikan ke arah digitalisasi dan inovasi dalam 

strategi bisnis, menuntut UMKM untuk segera bereaksi terhadap setiap perubahan digital agar tidak tertinggal. 

[2] Di Pasar Klojen lama di Kota Malang yang tengah bertransformasi menjadi pasar kontemporer, UMKM mulai 

terpapar pada pembayaran digital dan periklanan berbasis daring. [4]. UMKM masih memanfaatkan teknologi, tetapi 

dengan tingkat yang berbeda-beda. Salah satu pendekatan untuk memahami bagaimana UMKM memanfaatkan 

teknologi adalah technology acceptance model (TAM).[5] karena model ini menjelaskan bagaimana penerimaan suatu 

sistem teknologi dipengaruhi oleh dua elemen utama utilitas yang dirasakan, atau bagaimana seseorang percaya bahwa 

memanfaatkan suatu sistem atau teknologi akan meningkatkan kinerja mereka dalam pengaturan tertentu. [6] dan 

persepsi kemudahan penggunaan, yaitu tingkat keyakinan pengguna atau penerima layanan bahwa penggunaan suatu 

sistem atau teknologi membuat aktivitas lebih mudah dilakukan dan tidak memerlukan banyak usaha. [7] UMKM di 

negara berkembang semakin banyak menggunakan teknologi digital untuk mendukung operasi daring dan inisiatif 

pemasaran produk mereka. [8] 

Usaha kecil dan menengah (UKM) mulai menyadari bagaimana teknologi digital dapat mentransformasi 

operasional mereka dengan memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan efektivitas operasional. Oleh karena itu, 

komitmen pemerintah untuk mengembangkan pasar Indonesia sebagai bagian dari proyek "Making Indonesia 4.0" 

telah menciptakan kondisi yang dapat mendongkrak penjualan UMKM dengan mendukung kebutuhan digital mereka. 

Dengan mengadopsi transformasi digital melalui teknik pemasaran digital, seperti pembuatan konten dan penawaran 

produk, UMKM dapat meningkatkan pengalaman pelanggan dan loyalitas pelanggan dalam menghadapi persaingan 

pasar yang ketat. [9] Terkait penggunaan pembayaran QRIS dalam upaya menjaga ketahanan bisnis, strategi 

digitalisasi yang tepat diperlukan untuk mencapai tujuan bisnis dan memungkinkan bisnis menyediakan layanan yang 

lebih kompetitif [10]. 

Pemanfaatan teknologi di sektor UMKM tidak hanya terbatas pada pemasaran produk, tetapi juga mencakup 

metode pembayaran digital seperti QRIS (Quick Response Code Standard Indonesia), yang merupakan contoh nyata 

transformasi digital. QRIS mempercepat proses pembayaran, menyederhanakan transaksi, dan memberikan 

pengalaman berbelanja yang lebih modern bagi konsumen.[11] Pencatatan keuangan yang lebih bertanggung jawab 

dan terorganisir dengan baik merupakan hasil dari penggunaan QRIS. Adopsi teknologi di UMKM dikaji 

menggunakan theory planned behavior, khususnya sebagai komponen tindakan yang beralasan. Motivasi seseorang 

untuk berpartisipasi dalam suatu kegiatan tertentu merupakan elemen krusial dari konsep ini. Niat dianggap 

mencerminkan faktor-faktor motivasi yang memengaruhi perilaku.[12] Teori ini menyoroti tiga komponen utama: 

attitude towards conduct, subjective norms, dan behavioral perception. Variabel-variabel yang memengaruhi 

digitalisasi berdampak pada pertumbuhan penjualan, sebuah indikator krusial tentang seberapa efektif teknologi dan 

strategi pemasaran dalam mendongkrak pendapatan UMKM di pasar Klojen. 

Technology Acceptance Model (TAM) adalah model pertama yang mengkaji perilaku manusia terkait penggunaan 

komputer dengan mempertimbangkan niat berperilaku, yang dipengaruhi oleh sikap terhadap penggunaan dan 

penilaian manfaat yang dirasakan. Berdasarkan studi sebelumnya, agar UMKM dapat laku, mereka perlu menggunakan 

TI (teknologi informasi) yang mudah digunakan dan dapat digunakan secara mandiri untuk memperluas 

kompleksitasnya.[13] Berdasarkan penelitian terdahulu, UMKM seharusnya tidak mengalami kendala ketika 

melakukan integrasi informasi dan teknologi, karena yang lebih penting adalah penguasaan teknologi yang 
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telah dimiliki oleh pelaku usaha.[14] Penelitian lain menyatakan bahwa UMKM mempertimbangkan aspek-aspek 

seperti utility dan ease of use, selain evaluasi pemilik bisnis terhadap kesesuaian teknologi dengan operasional mereka. 

Hal ini berdampak positif dan signifikan terhadap penelitian.[15] Meskipun demikian, penelitian terdahulu 

menunjukkan bahwa TAM tidak memberikan efek menguntungkan pada adopsi UMKM. [16]. 

UMKM dapat menggunakan digital marketing sebagai pendekatan aktif untuk menyelidiki hambatan dan 

menemukan peluang untuk meningkatkan sales growth. Berdasarkan studi sebelumnya, Digital marketing 

memberikan dampak positif dan signifikan terhadap sales growth. [17] Menurut studi sebelumnya, 48% pengguna 

internet Indonesia mencari produk atau layanan daring, 46% mengunjungi toko daring, 34% bertransaksi daring 

menggunakan PC atau laptop, dan 33% lainnya bertransaksi daring menggunakan perangkat seluler. UMKM di 

Indonesia memiliki peluang yang baik dan substansial untuk memanfaatkan pemasaran digital guna mendorong 

pertumbuhan penjualan produk mereka.[18], Media sosial berfungsi sebagai saluran komunikasi yang bermanfaat 

antara pelanggan dan pelaku bisnis. Karena pemasaran digital dapat meningkatkan kesadaran pelanggan, yang pada 

gilirannya dapat meningkatkan loyalitas konsumen, pemanfaatannya oleh pelaku bisnis memiliki dampak positif dan 

signifikan terhadap pertumbuhan penjualan produk mereka dengan karakteristik teknis yang mendukung.[19] 

Meskipun demikian, terdapat beberapa faktor yang berdampak negatif terhadap adopsi pemasaran digital oleh 

UMKM. Pembuatan konten yang dibutuhkan pelaku usaha untuk menerapkan pemasaran digital merupakan investasi 

yang berisiko karena banyaknya faktor yang tidak dapat dikendalikan di dunia digital. Berdasarkan penelitian 

sebelumnya, pemasaran digital berdampak negatif terhadap pertumbuhan penjualan UMKM.[20] 

Maraknya tren digitalisasi, yang telah berdampak pada UMKM sebesar 55,70% untuk usaha mikro, 30,17% untuk 

usaha kecil, dan 6,02% untuk usaha menengah dan besar (hanya 3,74%), merupakan faktor utama yang mendukung 

adopsi Qris Payments di sektor UMKM. Menurut studi ini, adopsi Qris di UMKM memiliki dampak positif dan 

signifikan. Studi ini menjelaskan bagaimana dukungan Qris memengaruhi pertumbuhan penjualan di UMKM karena 

sejumlah alasan, terutama karena mempercepat, menyederhanakan, dan membuat transaksi lebih aman dan andal 

sesuai dengan teori TAM, yang membuatnya mudah digunakan di UMKM. [21] Menurut studi sebelumnya, pelanggan 

lebih cenderung mengadopsi QRIS di kalangan UMKM karena, di era digital ini, metode pembayaran yang 

memfasilitasi transaksi non-tunai seperti QRIS merupakan elemen yang memengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. Hal ini akan berdampak positif dan signifikan terhadap ekspansi penjualan UMKM.[22], Kemudahan 

bertransaksi, hemat biaya, pencatatan penjualan yang otomatis dan akurat, serta akses pembelian konsumen yang 

semakin mudah berkat digitalisasi yang diberikan, mampu mendongkrak pertumbuhan penjualan di UMKM. Ini 

hanyalah beberapa manfaat yang berdasarkan riset terdahulu, kemudahan Qris ini diberikan kepada konsumen maupun 

pelaku usaha. [23], Namun, studi lain menyatakan bahwa karena beberapa komunitas di Indonesia kurang memiliki 

literasi digital dan keuangan, adopsi QRIS di UMKM tidak selalu memberikan dampak positif. Akibatnya, beberapa 

UMKM yang belum siap mengintegrasikan teknologi ke dalam operasional mereka mungkin menganggap adopsi 

QRIS bukanlah solusi yang baik.[24] 

Menurut studi sebelumnya, teori perilaku terencana berperan sebagai mediator dalam model penerimaan teknologi, 

yang mencakup indikator persepsi kegunaan dan kemudahan penggunaan dalam niat konsumen untuk menggunakan 

teknologi. Model ini menghasilkan hasil yang positif dan patut dicatat karena pelaku bisnis, khususnya UMKM, harus 

mengintegrasikan kedua indikator ini ke dalam penggunaan teknologi mereka untuk menumbuhkan loyalitas 

pelanggan yang mendukung fluktuasi pertumbuhan penjualan UMKM. [25] Namun menurut penelitian sebelumnya, 

gagasan perilaku terencana tidak banyak berpengaruh pada bagaimana perilaku tersebut memediasi hubungan antara 

niat pembelian pelanggan dan TAM, yang secara langsung memengaruhi pengembangan penjualan UMKM.[26] 

Menurut penelitian terdahulu, teori perilaku terencana berperan memoderasi terhadap niat pembelian konsumen, yang 

berdampak positif dan signifikan karena indikator TPB sering kali menjadi landasan keputusan pembelian konsumen, 

yang pada gilirannya dapat memengaruhi variasi pertumbuhan penjualan UMKM. [27] Menurut penelitian terdahulu 

lainnya, teori perilaku terencana memiliki dampak terhadap bagaimana proses pemasaran digital dimediasi dalam 

UMKM karena teori ini memandang kapabilitas audiens sebagai hasil dari modal relasional dan manusia.[28], Namun, 

studi-studi sebelumnya telah menemukan bahwa niat pembelian pelanggan yang berkaitan dengan perkembangan 

penjualan UMKM idak dipengaruhi secara signifikan oleh variabel perilaku. Hal ini menyiratkan bahwa diperlukan 

kehati-hatian yang lebih tinggi jika perilaku pelanggan menjadi satu-satunya fondasi.[29]. Bila seseorang tertarik pada 

suatu produk atau layanan yang sering ditawarkan di daerahnya, evaluasi, sikap, dan disposisi mereka yang konsisten 

membentuk sikap konsumen mereka. [30] Ada hubungan erat antara sikap konsumen, selera, dan persepsi merek 

dengan tren global. [31] Sikap konsumen dipengaruhi oleh tiga faktor: sikap, atau bagaimana seseorang 

mengungkapkan perasaan yang konsisten dengan perasaannya sendiri; norma subjektif, atau pandangan pribadi 

seseorang tentang apa yang diharapkan orang lain dari mereka; menyukai atau tidak menyukai sesuatu; dan tindakan 

yang harus diambil sebelum membuat keputusan akhir.[32] Pemasar menggunakan sikap konsumen sebagai batu 

loncatan untuk menyelidiki kemungkinan teknik pemasaran sebagai bidang penelitian tersendiri. [33] 

Menurut penelitian sebelumnya pada subjek relevan, TAM dikaitkan dengan adopsi UMKM dalam 

meningkatkan pertumbuhan penjualan UMKM. [34] Kemudian, untuk menilai kinerja pemasaran juga dilakukan 
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penelitian tentang pemasaran digital yang menggabungkan pemasaran dengan TAM. [35] Karena pertumbuhan 

UMKM saat ini tertinggal oleh digitalisasi, yang menyebabkan kebangkrutan dan peningkatan angka kemiskinan, 

studi ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh penerapan TAM, pemasaran digital, dan QRIS terhadap pertumbuhan 

penjualan UMKM menggunakan model analisis melalui variabel intervening dan moderasi teori perilaku terencana. 

Dengan demikian, hal ini dapat mendukung pertumbuhan ekonomi inklusif melalui UMKM lokal. 

 

Pertanyaan Penelitian : 

1. Apakah pengadopsian technology acceptance model berpengaruh terhadap sales growth UMKM Pasar besar 

Klojen Malang? 

2. Apakah pengadopsian Technolgy Acceptance Model berpengaruh terhadap sales growth dengan di mediasi oleh 

theory planned behavior? 

3. Apakah Consumer Attitude mampu memoderasi pengadopsian Technology Acceptance Model terhadap Sales 

Growth UMKM? 

4. Apakah Digital Marketing berpengaruh terhadap Sales Growth UMKM Pasar Besar Klojen Malang? 

5. Apakah Digital Marketing berpengaruh terhadap Sales Growth dengan di mediasi oleh Theory Planned 

Behavior? 
6. Apakah pengadopsian Qris Payment berpengaruh terhadap Sales Growth UMKM pasar besar klojen Malang? 

7. Apakah Qris Payment berpengaruh terhadap Sales Growth UMKM dengan di mediasi oleh Theory Planned 

Behavior? 

Kategori SGDs : Berdasarkan pendahuluan dan rumusan masalah pada penelitian ini berfokus pada 

sustainable development goals pilar pembangunan ekonomi yang meliputi point 8 yakni 

pekerjaan layak dan pertumbuhan ekonomi 

Kerangka Konseptual : 

Technolog

y 

Acceptanc

Digital 

Marketin

g X2 

Theory 

Planned 

Behavior 

Sales 

Growt

h Y 

Qris 

Payme
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LITERATURE REVIEW 
Technology Acceptance Model 

Technology acceptance model adalah salah satu teori yang menjelaskan dan meramalkan adopsi penggunaan teknologi 

adalah model penerimaan teknologi. [36] Dua faktor pendukung TAM dimasukkan dalam model TAM yang 

digunakan akademisi untuk menilai penggunaan teknologi oleh UMKM, yaitu: [37] : 

a. Perceived Ease Of Use yakni Penilaian pengguna terhadap jumlah pekerjaan yang diperlukan untuk 
membiasakan diri dan mengoperasikan sistem yang dipilih terkait dengan kemudahan penggunaan yang 
dirasakan. 

b. Perceived Usefulness yakni efisiensi dimana pelanggan mempersepsikan nilai teknologi dan pelaku bisnis 
yang mengimplementasikannya untuk proses perusahaan mereka 

 

Digital Marketing 

Digital Marketing rencana pemasaran yang menggunakan internet dan media digital untuk mengiklankan barang, 

layanan, atau merek kepada pelanggan [38], digital marketing memiliki 6 indikator yakni : 

a. Social Media : penggunaan platform seperti Instagram, Facebook, dan TikTok untuk meningkatkan brand 

awareness dan interaksi dengan pelanggan. 

b. E- Mail : pengiriman pesan promosi atau informasi secara langsung kepada pelanggan guna membangun 

hubungan dan meningkatkan penjualan. 

c. Mobile/Wireless : pemanfaatan perangkat seluler melalui aplikasi, SMS, atau iklan berbasis lokasi untuk 

menjangkau konsumen secara cepat dan personal. 

d. Internet : promosi melalui website, mesin pencari, dan iklan daring untuk memperluas jangkauan pasar dan 

visibilitas merek. 

e. Database : pengelolaan data pelanggan untuk mempersonalisasi strategi pemasaran dan meningkatkan 

efektivitas promosi. 

Qris Payment 

Qris Payment adalah akronim untuk Quick Response Code Indonesian Standard, sistem pembayaran digital yang 

dibuat oleh ASPI dan BI di Indonesia. [39] Qris Payment memiliki 5 Indikator yakni [40]: 

a. Time Efficient : kecepatan proses transaksi tanpa harus menggunakan uang tunai atau kartu, sehingga 

menghemat waktu bagi pengguna dan pelaku usaha. 

b. Energy Efficient : kemudahan transaksi tanpa memerlukan tenaga tambahan seperti antrian panjang atau 

proses manual, menjadikan aktivitas pembayaran lebih praktis. 

c. Easy To Transact : kemudahan penggunaan sistem QRIS yang cukup dengan memindai kode QR 

menggunakan aplikasi pembayaran pada smartphone. 

d. Low Cost : biaya transaksi yang rendah atau bahkan gratis bagi pengguna, sehingga lebih ekonomis 

dibandingkan metode pembayaran konvensional. 

e. Utilization Of Technology : penggunaan teknologi digital yang terintegrasi untuk memastikan keamanan, 

kecepatan, dan kenyamanan dalam setiap transaksi. 

Theory Planned Behavior 

Theory Planned Behavior adalah Menurut gagasan ini, penentu utama apakah seseorang akan benar-benar melakukan 

suatu tindakan adalah keinginan mereka untuk melakukannya. [41] terdapat 3 indikator pada theory planned behavior 

adalah: 

a. Perceived Behavioral : persepsi individu terhadap kemudahan atau kesulitan dalam melakukan suatu 

tindakan. Semakin tinggi kontrol yang dirasakan, semakin besar kemungkinan seseorang untuk 

melakukannya. 

b. Subjective Norms : tekanan sosial atau pengaruh dari orang lain yang dianggap penting, seperti keluarga, 

teman, atau lingkungan, yang memengaruhi keputusan seseorang untuk berperilaku tertentu. 

c. Attitude : sikap individu terhadap perilaku tersebut, apakah dipandang positif atau negatif. Semakin positif 

sikap seseorang, semakin kuat niat untuk melakukan tindakan tersebut. 

Sales Growth 

Sales growth merupakan salah satu indikator utama kinerja keuangan perusahaan yang mencerminkan kemampuan 

organisasi dalam meningkatkan pendapatan dari waktu ke waktu[42]. Terdapat 4 indikator yang mempengaruhi sales 

growth yakni: 

a. Revenue growth rate : pengukuran peningkatan total penjualan dari periode sebelumnya; semakin tinggi 

nilainya menunjukkan efektivitas strategi bisnis dan operasional. 
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b. Market share : kemampuan perusahaan memperluas pangsa pasar dan memenangkan persaingan dalam 

industri yang sama. 

c. Customer retention : keberhasilan perusahaan dalam mempertahankan pelanggan lama yang berkontribusi 

pada pendapatan berulang dan stabilitas penjualan. 

d. Innovation driven sales : proporsi penjualan yang berasal dari produk baru sebagai hasil inovasi yang 

memperluas jangkauan pasar. 

 

KERANGKA BERFIKIR 

 

a. Pengaruh Technology Acceptance Model (TAM) terhadap Sales Growth 

Technology Acceptance Model penerimaan teknologi yang dipengaruhi oleh perceived usefulness dan 

perceived ease of use[43]. Penerapan teknologi ini pada UMKM dapat bermanfaat dan mudah digunakan, sehingga 

tingkat adopsi pada UMKM meningkat dan memiliki dampak yang positif terhadap efisiensi, produktivitas serta 

sales growth UMKM, pada penelitian [44] technology acceptance model berperan signifikan dalam 

meningkatankan sales growth. Pada penelitian [45] membuktikan bahwa adopsi teknologi digital pada UMKM di 

Indonesia meningkatkan efektivitas operasional serta memperluas jangkauan pasar, yang berimplikasi pada 

peningkatan sales growth. Penelitian terdahulu lainnya juga menyatakan bahwa UMKM yang melakukan 

pengadopsian TAM pada bisnisnya berpengaruh positif pada sales growth melalui theory planned behavior [46] 

pada penelitian lainnya yang terdahulu juga menyatakan adanya pengaruh yang positif dan signifikan pada 

penerapan TAM terhadap peningkatan sales growth dengan di mediasi oleh consumer attitude[47] 

H1 : Technology Acceptance Model berpengaruh positif dan signifikan terhadap Sales Growth UMKM. 

H2 :Technology Acceptance Model berpengaruh terhadap Sales Growth dengan dimediasi oleh Theory of 

Planned Behavior. 

 

b. Pengaruh Digital Marketing terhadap Sales Growth 

Digital Marketing memanfaatkan media digital, seperti media sosial, email serta aplikasi seluler, untuk 

memperluas jangkauan pasar dan menarik pelanggan, strategi ini banyak diterapkan oleh pelaku UMKM saat ini 

untuk meningkatkan visibilitas merk dan konversi penjualan karena semakin banyak melakukan promosi di media 

sosial semakin banyak orang yang mengenal produk / jasa yang ditawarkan. Pada penelitian [48] menyatakan 

bahwa digital marketing secara positif berpengaruh terhadap sales growth pada UMKM, penelitian lainnya [49] 

menyatakan peningkatan sales growth UMKM dengan menerapkan digital marketing. Pada penelitian ini [50] 

memberikan peryataaan bahwa digital marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap sales growth melalui 

theory planned behavior, dan pada penelitian lainnya [51] menyatakan consumer attitude mampu memediasi digital 

marketing dan sales growth pada UMKM. 

H3: Digital Marketing berpengaruh positif terhadap Sales Growth 

H4 : Digital Marketing berpengaruh terhadap Sales Growth dengan dimediasi oleh Theory of Planned 

Behavior. 

 

 

c. QRIS Payment terhadap Sales Growth 

Sistem pembayaran digital Quick Response Code Indonesian Standard (QRIS) mempercepat dan 

mempermudah transaksi antara konsumen dan pelaku UMKM. Penggunaan QRIS mengurangi biaya operasional 

dan meningkatkan keandalan pencatatan keuangan. Pada penelitian terdahulu [52] menyatakan bahwa Qris 

payment berpengaruh secara positif pada sales growth UMKM. Penelitian lainnya [53] juga menyatakan adanya 

pengaruh positif pada Qris payment terhadap sales growth. Pada penelitian terdahulu yang menyatakan bahwa 

Theory planned behavior mampu memediasi Qris payment dan sales growth pada UMKM [54] pada penelitian 

lainnya menyatakan bahwa mediasi dengan consumer attitude pada Qris payment terhadap sales growth 

berpengaruh positif dan signifikan [55] 

H5: QRIS Payment berpengaruh positif dan signifikan terhadap Sales Growth UMKM. 

H6: QRIS Payment berpengaruh terhadap Sales Growth dengan dimediasi oleh Theory of Planned 

Behavior. 
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d. Theory Planned Behavior terhadap Sales Growth 

Theory of Planned Behavior (TPB) menyatakan bahwa perilaku aktual ditentukan oleh niat berperilaku yang 

dipengaruhi oleh attitude, subjective norms, dan perceived behavioral control [56]. Dalam konteks UMKM, sikap 

positif terhadap pengelolaan usaha, dukungan lingkungan sosial, serta persepsi kemampuan dalam menjalankan 

aktivitas bisnis akan mendorong perilaku yang lebih adaptif dan proaktif. Perilaku terencana ini meningkatkan 

efektivitas operasional, memperluas jangkauan pasar, dan memperkuat konsistensi strategi penjualan, sehingga 

berdampak pada peningkatan sales growth[57]. Dengan demikian, TPB berperan sebagai faktor perilaku yang 

secara langsung mendorong pertumbuhan penjualan UMKM. 

H7 : Theory of Planned Behavior berpengaruh positif dan signifikan terhadap Sales Growth UMKM. 

 

 

 

II. METODE 

A. Metode Penelitian. 

Penelitian ini mengimplementasikan pendekatan kuantitatif dengan objek penelitian adalah pelaku UMKM 

Pasar Klojen. Sementara itu, lima variabel yang dianalisis dalam penelitian ini mencakup variabel bebas, variabel 

terikat serta variable moderasi dan intervening. Variabel bebas dalam penelitian ini meliputi TAM, digital 

marketing, dan Qris Payment serta variable terikat nya adalah Sales Growth dan variable moderasi dan intervening 

TPB. 

 

B. Populasi dan Sampel 

Populasi adalah kelompok yang menjadi fokus penelitian. Peneliti akan menginvestigasi pengaruh dan 

konsekuensi dari variabel yang telah dipilih terhadap populasi tersebut[58] Populasi dalam penelitian ini adalah 

pelaku UMKM kota Malang. Proses penentuan sampel dilakukan memakai metode non probability sampling melalui 

teknik sampling jenuh. Teknik ini dikenal sebagai metode pengambilan sampel tanpa syarat tertentu yakni semua 

anggota dapat dijadikan sampel. Teknik pengumpulan data ini dengan menggunakan kuisioner yang akan disebarkan 

kepada pelaku UMKM di Pasar Klojen Malang melalui GForm dan diukur dengan skala liker dari skala 1 – 5 

Dikarenakan jumlah populasi yangbesar dan tidak diketahui serta tidak terbatas maka penentuan jumlah sampel 

dalam penelitian ini menggunakan rumus Isaac and Michael [59] seperti dibawah berikut: Keterangan: 
 

n = jumlah sampel 

N = jumlah populasi 

e = margin of error (misal 10% = 0,1) 

 

 

 

n = 150 

1+ 150 (0,1)2 

 

n = 151,5 

 

Dengan demikian, jumlah minimal yang dibutuhkan dalam penelitian ini berjumlah 151,5 responden 

yang kemudian dibulatkan menjadi 152 responden 

C. Teknik analisis data 

Dengan menggunakan perangkat lunak Smart PLS 3, metode analisis data dalam penelitian ini menggunakan 

analisis PLS-SEM (Partial Least Squares-Structural Equation Modeling) sebagai alat untuk mengkaji data primer 

yang terkumpul. Karena melibatkan evaluasi kerangka teori dengan model struktural yang rumit dan 

menggabungkan beberapa konstruk, indikator, atau model hubungan, teknik PLS-SEM ini dipilih. Lebih lanjut, PLS-

SEM memberikan solusi dalam kasus di mana model memiliki jumlah item yang tinggi dan beberapa konstruk, 
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serta ukuran sampel yang minimal.[60] Beberapa langkah dalam proses pemecahan masalah SEM dimulai dengan 

deskripsi hubungan yang dihipotesiskan antar variabel. Model pengukuran (model luar) dan model struktural (model 

dalam) kemudian diuji dalam dua langkah. Tujuan pengujian model pengukuran adalah membandingkan indikator 

(variabel nyata) dengan variabel laten. Untuk memastikan indikator dapat dipercaya dan valid dalam mengukur 

variabel laten, uji validitas dan reliabilitas didasarkan pada hasil uji model pengukuran. Jika nilai Average Variance 

Extracted (AVE) lebih besar dari 0,5 dan pemuatan faktor lebih besar dari 0,7, indikator tersebut dianggap valid 

secara konvergen. Nilai Cronbach's Alpha (CA), Composite Reliability (CR), dan rho_A yang semuanya lebih besar 

dari 0,7 digunakan dalam pengujian reliabilitas untuk menilai ketergantungan konsistensi internal.[61] Tujuan dari 

uji model struktural adalah menguji hubungan antar variabel yang dihipotesiskan. Pengaruh berbasis hipotesis antar 

variabel laten akan dikaji dalam uji model struktural ini. Model internal diuji dalam beberapa tahap, khususnya: (1) 

Nilai R Kuadrat konstruk endogen. Koefisien determinasi konstruk endogen adalah nilai R Kuadrat. Nilai R Kuadrat 

yang kuat, sedang, dan lemah masing-masing adalah 0,67, 0,33, dan 0,19. (2) Menguji koefisien jalur untuk 

menentukan signifikansi pengaruh antar variabel laten. Dengan menghitung kesalahan standar untuk estimasi 

mereka, bootstrapping metode nonparametrik untuk menentukan nilai signifikansi koefisien parameter dapat 

digunakan untuk menentukan signifikansi koefisien seperti koefisien rute, bobot luar, dan pemuatan luar. (3) 

Menguji hipotesis Temuan dapat digunakan untuk menjawab hipotesis penelitian, tergantung pada pemrosesan data 

yang telah dilakukan. Dalam penelitian ini, pengujian hipotesis dilakukan dengan memeriksa nilai P-Values dan T- 

Statistics. Jika hasil P-Values kurang dari 0,05, hipotesis penelitian dapat dianggap diterima. Nilai t-statistik harus 

melampaui t-tabel dan signifikansi (signifikansi t-tabel 5% = 1,96). 

 

III. HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Hasil Penelitian 

Sebanyak 152 responden yang memenuhi kriteria peneliti untuk mengumpulkan sampel balasan 

kuesioner yang lengkap berpartisipasi dalam penelitian ini. 
B. Analisis Data 

Teknik dalam penganalisisan data dengan bantuan perangkat lunak SmartPLS 3.0, PLS-SEM digunakan 

sebagai metode analisis data. Model pengukuran (outer model) dan model struktural (inner model) 

merupakan dua fase yang diuji. 

a. Pengujian Model Pengukuran (outer model) 

Menguji validitas dan reliabilitas konstruk atau indikator merupakan tujuan dari uji model pengukuran. 

Konsistensi internal (composite reliability), reliabilitas indikator, validitas konvergen (mean variance 

extraction), dan validitas diskriminan digunakan untuk menguji model pengukuran. Jika korelasi 

pemuatan faktor lebih tinggi dari 0,70, maka model tersebut dianggap valid. Indikasi suatu konstruk 

lebih sebanding ketika nilai pemuatan luarnya lebih besar.. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4 Hasil Outer Loading dengan Model Intervening Smart PLS 3.2.9 
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Table 1Validitas Konvergen Model Intervening (AVE) 
 

Variabel AVE 

Technology Acceptance Model (X1) 0,831 

Digital Marketing (X2) 0,751 

Qris Payment (X3) 0,776 

Theory Planned Behavior (Z1) 0,725 

Sales Growth (Y) 0,847 

Sumber : Olah data Smart PLS 3.2.9 (2025) 

Tabel 1 di atas menunjukkan bahwa nilai AVE menunjukkan validitas konvergen yang kuat karena nilainya 

lebih dari 0,5. Rata-rata konstruk mencakup lebih dari separuh (50%) variasi setiap indikator ketika nilai AVE lebih 

besar dari 0,5. Setelah uji validitas, reliabilitas konsistensi internal konstruk dinilai menggunakan nilai reliabilitas 

komposit, rho_A, dan nilai alfa Cronbach, yang semuanya harus minimal 0,7. 

 

Table 2 Hasil Uji Reliabilitas Model Mediasi 

Variabel Cronbach’s Alpha rho_A Composite Reliability 

Technology Acceptance 

Model (X1) 

0,797 0,805 0,908 

Digital Marketing (X2) 0,889 0,894 0,923 

Qris Payment (X3) 0,904 0,904 0,933 

Theory Planned Behavior 

(Z1) 

0,809 0,812 0,888 

Sales Growth 0,939 0,942 0,957 

Sumber : Olah data Smart PLS 3 (2025) 

Semua struktur memiliki nilai di atas 0,7 dan dianggap telah memenuhi standar keandalan konsistensi internal, 

menurut tabel 3 dan tabel di atas. 
a. Pengujian Model Struktural ( Inner Model) 

Model struktural yang disebut model dalam digunakan untuk meramalkan hubungan kausal antarstruktur laten. 

Parameter uji statistik-T diperoleh menggunakan prosedur bootstrapping untuk meramalkan keberadaan suatu 

hubungan. Kekuatan estimasi antarstruktur atau konstruk laten ditampilkan oleh model dalam. 

1. Uji R- Square 

Salah satu teknik untuk menentukan seberapa besar suatu konstruk endogen dapat dijelaskan oleh konstruk 

eksternal adalah koefisien determinasi (R Kuadrat). Nilai koefisien determinasi (R Kuadrat) diperkirakan berada di 

antara 0 dan 1. Langkah pertama dalam pengujian model struktural adalah memeriksa nilai R Kuadrat setiap struktur 

laten endogen untuk menentukan potensi prediktif model struktural. 

Table 3 Uji R- Square Intervening 
 

Variabel R Square R Square Adjusted 

Sales Growth (Y) 0,852 0,847 

Theory Planned Behavior (Z1) 0,747 0,742 

Sumber : Olah data Smart PLS 3 (2025) 

Tabel 5 menunjukkan koefisien determinasi (R Square) variabel pertumbuhan penjualan sebesar 0,847. Hal ini 

menunjukkan bahwa indikator variabel sales growth dapat berkontribusi sebesar 87,4% terhadap variable sales 

growth, dengan variabel lain di luar hipotesis yang ditetapkan berkontribusi sebesar 13,6%. Variabel Ttheory planned 

behavior berkontribusi sebesar 74,2% dari total, sedangkan 25,8% sisanya dijelaskan oleh faktor-faktor di luar yang 

telah diteorikan, berdasarkan nilai R Square Teori Perilaku Terencana sebesar 0,742. 
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2. Uji Hipotesis 

 

Pengaruh Original 

Sample (O) 

Sample 

Mean (M) 

Standart 

Deviation 
(STDEV) 

T Statistic 

(O/STDEV) 

P Values Hasil 

Technology 

Acceptance 

Model -> 

Sales 
Growth H1 

0,249 0,247 0,067 3,710 0,000 Berpengaruh 

Positif dan 

Signifikan 

TAM -> 

TPB -> 

Sales 

Growth H2 

0,423 0,256 0,217 2,891 0,002 Berpengaruh 

Positif dan 

Signifikan 

Digital 

Marketing 
-> Sales 
Growth H3 

0,423 0,430 0,094 4,517 0,000 Berpengaruh 

Positif dan 

Signifikan 

DM -> TPB 

-> Sales 

Growth H4 

0,458 0,287 0,654 4,105 0,000 Berpengaruh 

Positif dan 

Signifikan 

Qris 

Payment -> 

Sales 
Growth H5 

0,307 0,302 0,111 2,756 0,006 Berpengaruh 

Positif dan 

Signifikan 

Qris -> TPB 

-> Sales 

Growth H6 

0,541 0,134 0,564 3,189 0,000 Berpengaruh 

Positif dan 
Signifikan 

TPB -> 

Sales 

Growth H7 

0,438 0,271 0,382 3,784 0,001 Berpengaruh 

Positif dan 

Signifikan 

 

Technology acceptance model (TAM) memiliki pengaruh terhadap sales growth 

Dengan nilai koefisien 0,249, t-statistik 3,710, dan nilai-p 0,000, hasil analisis menunjukkan bahwa Model 

Penerimaan Teknologi (TAM) memiliki dampak positif dan substansial terhadap pertumbuhan penjualan. Hal ini 

menunjukkan bahwa tingkat adopsi teknologi yang lebih tinggi di kalangan UMKM akan menghasilkan peningkatan 

penjualan yang lebih besar. 

Kegunaan yang dirasakan merupakan indikator dengan skor tertinggi, menurut data jajak pendapat. Menurut 

responden, penggunaan teknologi digital seperti media sosial, e-commerce, sistem menu kode QR, dan sistem 

pembayaran QRIS sangat membantu mempercepat transaksi dan menjangkau lebih banyak pelanggan. Indikator 

kemudahan penggunaan yang dirasakan, yang menunjukkan bahwa UMKM merasa teknologi yang mereka gunakan 

mudah digunakan dan dipelajari, berada di peringkat berikutnya. 

Perceived usefulness yang dirasakan memperoleh skor tertinggi, menurut data jajak pendapat. Hal ini menunjukkan 

bahwa UMKM merasa dapat meningkatkan efisiensi perusahaan, menarik audiens yang lebih luas, dan mempercepat 

prosedur transaksi dengan memanfaatkan teknologi seperti media sosial, e-commerce, dan perangkat lunak QRIS. 

Responden menganggap teknologi tersebut mudah digunakan dan tidak memerlukan kemampuan teknis yang canggih, 

sebagaimana terlihat dari skor tinggi untuk indikator kemudahan penggunaan yang dirasakan. 

Temuan ini mendukung teori Technology Acceptance Model [43] Studi ini menegaskan bahwa opini tentang manfaat 

dan kemudahan penggunaan teknologi memengaruhi perilaku penerimaan masyarakat. Menurut studi ini, penggunaan 

teknologi oleh UMKM sebagian besar dimotivasi oleh kemudahan penggunaan aplikasi digital dan keuntungan nyata 

dalam meningkatkan penjualan. 

Penelitian oleh [62] menyatakan bahwa teknologi digital dapat mempercepat efisiensi operasional, meningkatkan 

daya saing, dan mendorong pertumbuhan ekonomi industri kecil dan menengah (UMKM). 

Dengan demikian, hasil penelitian ini menunjukkan bahwa UMKM di Pasar Besar Klojen memiliki lebih banyak 

peluang untuk meningkatkan penjualan jika mereka menerapkan dan memahami teknologi. Teknologi telah 

berkembang dari sekadar alat bantu menjadi komponen strategis yang penting untuk meningkatkan kinerja jangka 

panjang usaha. 
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Technology Acceptance Model memiliki pengaruh terhadap Sales Growth dengan mediasi Theory planned 

behavior 

Dengan statistik T sebesar 2,891 dan nilai p sebesar 0,002, temuan uji menunjukkan bahwa theory planned behavior 

(TPB) secara signifikan memediasi pengaruh TAM terhadap sales growth. Hal ini menyiratkan bahwa jika UMKM 

mendukung adopsi teknologi dengan perilaku terencana, hal tersebut akan lebih berhasil dalam meningkatkan 

penjualan. 

Sikap positif terhadap teknologi, perceived behavioral control, dan subjective norms (norma subjektif) dalam 

konteks ini menciptakan pola terencana yang dapat meningkatkan hubungan antara adopsi teknologi dan hasil 

perusahaan. UMKM lebih cenderung menggunakan teknologi untuk membantu operasional perusahaan mereka ketika 

mereka merasa aman dan didukung oleh lingkungan sosial mereka.. 

Hasil ini sejalan dengan teori [12] yang menyatakan bahwa niat yang terbentuk dari sikap, norma subjektif, dan 

kontrol perilaku menentukan perilaku seseorang. Penelitian [63] juga menyatakan bahwa integrasi TAM dan TPB 

memperkuat penjelasan mengenai niat dan perilaku adopsi teknologi. 

Dengan demikian, hasil ini menegaskan bahwa TPB berperan sebagai penghubung psikologis antara penerimaan 

teknologi dan hasil penjualan, perilaku terencana dapat menjadi penunjang keberhasilan transformasi digital UMKM. 

 

 Digital Marketing memiliki pengaruh terhadap sales growth pada UMKM Pasar Klojen Malang 

Hasil analisis menunjukkan bahwa Digital Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap sales growth 

dengan nilai T-statistik 4,517 dan p-value 0,000. 

Indikator dengan skor tertinggi adalah penggunaan media sosial (Instagram, TikTok, dan WhatsApp Business) 

dalam promosi produk, yang meningkatkan brand awareness dan mendorong interaksi langsung dengan pelanggan. 

Responden juga menilai bahwa iklan daring dan promosi berbasis internet membantu meningkatkan kepercayaan 

konsumen dan memperluas pasar. Hal ini sebanding lurus dengan tingkat penggunaan sosial media di masa saat ini 

yang mengalami peningkatan volume pengguna setiap harinya, hampir sebagian besar konsumen pasar klojen 

mengetahui jenis jenis makanan yang tersedia di pasar klojen melalui konten konten di sosial media. 

Temuan ini mendukung teori Digital Marketing Framework [64] yang menjelaskan bahwa strategi digital yang 

interaktif dan berbasis konten mampu menunjang keterlibatan pelanggan. Penelitian [65] serta [66] juga menegaskan 

bahwa promosi digital mempercepat proses konversi penjualan, terutama untuk UMKM yang beroperasi di pasar lokal 

yang memiliki sumber daya terbatas. 

 

Dengan demikian, semakin efektif pelaku UMKM dalam mengelola strategi digital marketing, semakin tinggi pula 

peningkatan penjualan yang mereka dapatkan, karena media digital memperkuat komunikasi, meningkatkan visibilitas 

produk, dan memperbesar peluang bisnis. 

Digital Marketing memiliki pengaruh terhadap sales growth dengan di mediasi oleh theory  planned behavior 

Menurut temuan studi, TPB secara signifikan memoderasi dampak digital marketing terhadap sales growth (T- 

statistik 4,105; nilai-p 0,000). Hal ini menunjukkan bahwa keberhasilan implementasi strategi pemasaran digital 

bergantung pada perilaku yang diinginkan para pelaku usaha. UMKM yang memiliki cita-cita dan dukungan sosial 

yang kuat, serta pandangan yang baik tentang teknologi digital, cenderung lebih konsisten dalam melakukan upaya 

digital marketing. 

Penelitian [67] menegaskan bahwa hubungan antara taktik pemasaran digital dan peningkatan hasil penjualan dapat 

diperkuat melalui aktivitas yang konstruktif dan terencana. Oleh karena itu, rasa kendali perilaku yang kuat atas 

penggunaan media sosial akan memotivasi UMKM untuk berperan lebih aktif dalam mewujudkan ide-ide promosi. 

Hasilnya, TPB memainkan fungsi krusial sebagai penghubung perilaku antara inisiatif pemasaran digital dan hasil 

bisnis yang dapat diukur melalui peningkatan penjualan. 

 

Qris Payment memiliki pengaruh terhadap sales growth 

Dengan T-statistik 2,756 dan nilai-p 0,006, hasil analisis menunjukkan bahwa Pembayaran QRIS memiliki dampak 

positif dan substansial terhadap sales growth.. 

Menurut hasil studi, QRIS memudahkan pencatatan keuangan harian bagi sebagian besar UMKM dengan 

menyederhanakan transaksi, menghemat waktu, dan meningkatkan kepercayaan konsumen. Selain itu, seiring 

semakin banyaknya individu yang mengadopsi teknologi, semakin banyak pula yang beralih ke cashless, yang 

dianggap lebih aman dan lebih mungkin menghasilkan konsumsi yang lebih rendah.[68] 

Temuan ini sesuai dengan penelitian [69] Ini menunjukkan bagaimana penggunaan sistem pembayaran digital 

meningkatkan volume penjualan, loyalitas pelanggan, dan efisiensi transaksi. 
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Hasilnya, penggunaan QRIS tidak hanya sebagai metode pembayaran tetapi juga pendekatan bisnis mutakhir yang 

meningkatkan pertumbuhan penjualan dengan meningkatkan kecepatan dan transparansi transaksi. 

Qris Payment terhadap sales growth dengan dimediasi oleh Theory Planned Behavior 

Dengan T-statistik sebesar 3,189 dan nilai-p sebesar 0,000, temuan studi menunjukkan bahwa TPB memediasi 

dampak Pembayaran QRIS sales growth. 

UMKM yang yakin akan kapasitas mereka dalam mengelola sistem pembayaran digital, yang didukung oleh norma 

sosial yang kondusif dan pengendalian perilaku, lebih cenderung menggunakan QRIS. 

Temuan ini sejalan dengan [70] Dengan T-statistik sebesar 3,189 dan nilai-p sebesar 0,000, temuan studi 

menunjukkan bahwa TPB memediasi dampak Pembayaran QRIS terhadap Pertumbuhan Penjualan. 

UMKM yang yakin akan kapasitas mereka dalam mengelola sistem pembayaran digital, yang didukung oleh norma 

sosial yang kondusif dan pengendalian perilaku, lebih cenderung menggunakan QRIS. 

Theory Planned Behavior terhadap Sales Growth 

Menurut temuan studi, Theory of Planned Behavior (TPB) berpengaruh positif dan signifikan terhadap sales growth 

UMKM (T-statistik 3,784; nilai-p 0,001). Hal ini menunjukkan bahwa pertumbuhan penjualan tidak hanya ditentukan 

oleh faktor teknologi atau strategi pemasaran semata, tetapi juga sangat bergantung pada perilaku terencana pelaku 

usaha[71]. UMKM yang memiliki sikap positif terhadap pengelolaan usaha, dukungan sosial yang kuat, serta tingkat 

kontrol perilaku yang baik cenderung lebih konsisten dalam menjalankan aktivitas bisnis yang berorientasi pada 

peningkatan penjualan. 

Perilaku terencana tersebut mendorong pelaku UMKM untuk lebih disiplin dalam mengelola operasional, menjaga 

kualitas layanan, serta merespons kebutuhan pasar secara adaptif. Ketika pelaku usaha merasa mampu dan yakin dalam 

mengambil keputusan bisnis, mereka akan lebih proaktif dalam memperluas pasar dan mempertahankan pelanggan, 

yang pada akhirnya berdampak pada peningkatan sales growth[72]. 

Penelitian [73] menegaskan bahwa perilaku yang didorong oleh niat, sikap positif, dan kontrol perilaku yang kuat 

mampu memperkuat kinerja bisnis UMKM secara berkelanjutan. Dengan demikian, TPB berperan sebagai faktor 

perilaku kunci yang secara langsung menghubungkan kesiapan psikologis pelaku usaha dengan hasil bisnis yang 

terukur melalui pertumbuhan penjualan. 

 

 

VI. SIMPULAN 

Penelitian ini membuktikan bahwa penguatan penerimaan teknologi (TAM), strategi digital marketing, dan 

implementasi QRIS Payment merupakan tiga faktor kunci dalam mendorong sales growth UMKM. Kedua variabel 

psikologis Theory Planned Behavior sebagai mediasi terbukti memperkuat hubungan antarvariabel utama, 

menunjukkan bahwa transformasi digital UMKM tidak hanya bergantung pada infrastruktur teknologi, tetapi juga 

pada kesiapan perilaku dan sikap pelaku serta konsumen. 

Dengan demikian, peningkatan literasi digital, dukungan kebijakan pemerintah, dan strategi pemasaran berbasis 

perilaku konsumen diperlukan untuk memperkuat kinerja dan keberlanjutan pertumbuhan ekonomi sektor UMKM, 

sejalan dengan pilar SDGs ke-8: “Decent Work and Economic Growth.” Bagi pemerintah dan lembaga keuangan, 

hasil ini menegaskan perlunya dukungan terhadap transformasi digital UMKM melalui penyediaan infrastruktur, 

pelatihan berkelanjutan, dan kebijakan insentif. Kolaborasi dengan penyedia FinTech juga diperlukan untuk 

meningkatkan keamanan serta kepercayaan dalam transaksi digital. Secara keseluruhan, keberhasilan digitalisasi 

UMKM tidak hanya ditentukan oleh teknologi, tetapi juga oleh perilaku pelaku usaha dan sikap positif konsumen 

terhadap inovasi digital. Integrasi ketiganya menjadi kunci dalam memperkuat daya saing dan pertumbuhan UMKM 

secara berkelanjutan di era ekonomi digital. 
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