BAB V
KESIMPULAN DAN IMPLIKASI MANAJERIAL

5.1 Pendahuluaan

Pada bab ini, penulis akan menguraikan hasil analisis data yang telah
diperoleh serta menyampaikan kesimpulan akhir dari penelitian. Pembahasan
dimulai dari karakteristik responden hingga hasil yang diperoleh dari setiap bagian
penelitian. Selain itu, penulis juga akan mengeksplorasi implikasi manajerial dari
temuan-temuan penelitian ini. Peneliti berharap bahwa hasil penelitian ini dapat
dimanfaatkan oleh UMKM dan pelaku bisnis lainnya untuk mengembangkan
strategi mereka di masa mendatang.

Selain hasil dan implikasi manajerial, bab ini juga mencakup beberapa
masukan dan saran yang diperoleh selama penelitian. Penulis akan menyoroti
kendala yang dihadapi dalam penerapan social media marketing dan memberikan
rekomendasi yang dapat membantu peneliti di masa depan. Dengan demikian,
diharapkan penelitian ini tidak hanya memberikan wawasan baru tetapi juga
menjadi acuan berguna bagi pengembangan dan penggunaan pemasaran di platform
media sosial bagi pelaku bisnis yang akan datang. Bab ini bertujuan untuk
memberikan pandangan komprehensif tentang penelitian yang telah dilakukan,
serta menawarkan langkah-langkah praktis untuk mengatasi tantangan yang

ditemukan.

5.2  Kesimpulan

Berdasarkan hasil yang diperoleh dan dianalisis dalam bab empat, penulis
dapat menarik beberapa kesimpulan penting. Berikut adalah kesimpulan yang dapat
disampaikan oleh penulis:

Kuesioner penelitian ini disebarkan baik secara offline maupun online,
menjangkau pasar ikan hias di kota Surakarta serta melalui media sosial seperti
Facebook dan WhatsApp pada grup-grup jual beli ikan hias yang ada di kota

Surakarta. Sebanyak 169 responden telah mengisi kuesioner yang disebarkan oleh
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peneliti, dengan rincian 50 responden melalui offline dan 119 responden melalui
online. Namun, hanya 155 responden yang mengisi kuesioner secara lengkap dan
memenuhi Kkriteria penelitian, dengan rincian 10 responden offline dan 4 responden
online tidak mengisi kuesioner secara lengkap. Mayoritas responden dalam
penelitian ini adalah laki-laki, yaitu sebanyak 145 responden atau 93,6%. Sebagian
besar responden berusia antara 31-40 tahun, berjumlah 67 responden atau 43,2%.
Selain itu, mayoritas responden memiliki usaha yang telah berjalan selama 4-6
tahun, sebanyak 56 responden atau 36,1%. Dari segi omset, mayoritas responden
memiliki omset usaha maksimal 300 juta per tahun, yaitu sebanyak 124 responden
atau 80%. Berdasarkan data tersebut, banyak responden dalam penelitian ini masuk
dalam kategori usaha mikro.

Di era sekarang, social media marketing menjadi alat yang sangat penting
bagi bisnis modern untuk berkomunikasi dengan audiens, meningkatkan visibilitas
merek, dan mencapai tujuan pemasaran dengan lebih efektif dan efisien. Hasil
penelitian ini menunjukkan bahwa niat untuk menggunakan media sosial sebagai
alat pemasaran sangat dipengaruhi oleh perceived usefulness dan perceived ease of
use. Penggunaan teknologi informasi memerlukan perceived usefulness, yaitu
pemahaman bahwa teknologi tersebut dapat memberikan manfaat. Artinya, jika
teknologi baru dianggap mampu meningkatkan nilai tambah dan produktivitas,
maka niat untuk menggunakannya sebagai alat promosi akan semakin kuat. Selain
itu, perceived ease of use atau kemudahan dalam penggunaan teknologi baru juga
menjadi faktor penting. Teknologi yang mudah dioperasikan akan lebih disukai,
karena tidak menyulitkan penggunanya dan dapat membantu UMKM dalam
pemasaran. Semakin mudah sebuah teknologi baru, seperti social media marketing
(SMM), dipersepsikan untuk dioperasikan, semakin besar dorongan pengguna
untuk memanfaatkannya sebagai sarana promosi dan penjualan. Ini
mengindikasikan bahwa niat UMKM untuk menggunakan SMM akan memotivasi
mereka untuk benar-benar mengimplementasikannya. Dengan demikian, ketika
niat UMKM untuk melaksanakan penggunaan SMM sebagai media promosi sangat
kuat, perilaku tersebut sangat mungkin untuk diwujudkan.
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Penelitian ini menyoroti betapa pentingnya perceived usefulness dan
perceived ease of use dalam mendorong adopsi teknologi baru seperti SMM.
UMKM yang memahami dan merasakan manfaat nyata dari SMM, serta merasa
nyaman dengan kemudahan penggunaannya, akan lebih termotivasi untuk
memanfaatkannya secara efektif. Ini menunjukkan bahwa pelatihan dan edukasi
mengenai manfaat dan kemudahan penggunaan SMM sangat penting untuk
mendorong adopsi teknologi ini di kalangan UMKM. Dengan peningkatan
pemahaman dan keterampilan, UMKM dapat lebih maksimal dalam memanfaatkan
media sosial untuk strategi pemasaran mereka, yang pada akhirnya akan
meningkatkan daya saing dan pertumbuhan bisnis mereka.

5.3 Implikasi Manajerial

Berdasarkan hasil penelitian yang dibahas pada bab 4 diharapkan dapat
memberikan wawasan bagi pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM)
di sektor ikan hias di Indonesia. Tujuannya adalah agar mereka dapat
memanfaatkan media online, terutama social media marketing sebagai alat yang
efektif untuk membantu dalam pemasaran bisnisnya. Social media marketing ini
melibatkan beberapa faktor seperti perceived usefulness (persepsi kegunaan) dan
perceived ease of use (persepsi kemudahan penggunaan). Dengan memahami
wawasan dari penelitian ini, para pelaku UMKM ikan hias diharapkan dapat
mengoptimalkan penggunaan media sosial sebagai sarana pemasaran produk
mereka. Hal ini dapat dilakukan dengan mempertimbangkan faktor-faktor seperti
perceived usefulness, yaitu sejauh mana mereka menganggap media sosial berguna
untuk membantu mereka dalam pemasaran, serta perceived ease of use, yang
mengacu pada tingkat kemudahan dalam menggunakan media sosial untuk tujuan
pemasaran. Dengan memanfaatkan media sosial secara efektif, para pelaku UMKM
ikan hias dapat memperluas jangkauan pemasaran mereka, meningkatkan interaksi
dengan pelanggan, serta membangun citra merek yang kuat. Namun, keberhasilan
dalam mengadopsi strategi pemasaran melalui media sosial ini sangat bergantung

pada pemahaman mereka tentang faktor-faktor seperti perceived usefulness dan
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perceived ease of use, serta kemampuan mereka dalam mengimplementasikannya
secara tepat.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa teori Technology Acceptance
Model (TAM), yaitu perceived usefulness dan perceived ease of use, memiliki
pengaruh signifikan terhadap niat perilaku untuk menggunakan SMM.
Kesimpulannya, semakin mudah dan bermanfaatnya perceived usefulness dan
perceived ease of use yang dirasakan oleh UMKM ikan hias, semakin meningkat
pula penggunaan media sosial, khususnya untuk keperluan pemasaran. Mengingat
perkembangan teknologi yang semakin pesat, para pelaku bisnis perlu
memanfaatkan media sosial sebagai sarana pemasaran agar tetap relevan dengan
tren bisnis saat ini, yang cenderung beralih ke platform online. Penggunaan media
sosial dapat memberikan dampak positif terhadap perkembangan bisnis dan
perluasan pangsa pasar, karena media sosial mampu menjangkau konsumen yang
lebih luas, termasuk mereka yang lebih banyak beraktivitas di rumah dan lebih
memilih berbelanja secara online. Dengan menggunakan media sosial sebagai
media jual beli dan pemasaran juga dapat mempermudah pelaggan untuk dapat
membeli barang hanya melalui online tanpa harus datang langsung ketempat. Oleh
karena itu, penting bagi UMKM ikan hias untuk mulai memanfaatkan dan
mempelajari penggunaan media sosial secara lebih optimal, terutama untuk
keperluan pemasaran online. Dengan demikian, lebih banyak orang akan
mengetahui toko atau produk yang ditawarkan, yang pada akhirnya dapat
meningkatkan penjualan dan dapat menjangkau pembeli baik lokal maupun
mancanegara.

Pentingnya peran pemerintah dan instansi terkait dalam mengembangkan
kompetensi pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) di bidang ikan
hias, agar industri ini dapat berkontribusi lebih besar lagi dalam pembangunan
nasional. Upaya yang dibutuhkan meliputi peningkatan wawasan pemilik UMKM
serta pemberian pelatihan mengenai relevansi teknologi terkini, seperti pentingnya
peran media sosial dalam pemasaran online. Langkah-langkah ini penting untuk
memastikan bahwa bisnis UMKM dapat bertahan dan berkembang seiring dengan

perubahan zaman. Pelatihan dan dukungan yang diberikan juga bertujuan untuk
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mendorong pemilik UMKM agar beralih dari metode pemasaran konvensional ke
pemasaran online. Dengan adanya dukungan tersebut, diharapkan pelaku UMKM
ikan hias dapat lebih adaptif terhadap perkembangan teknologi, serta mampu
meningkatkan daya saing dalam pertumbuhan bisnis mereka. Hal ini menjadi
penting mengingat perkembangan teknologi yang pesat, sehingga pelaku UMKM
perlu meningkatkan kemampuan mereka dalam memanfaatkan teknologi baru,
seperti media sosial, untuk keperluan pemasaran dan pengembangan bisnis.
Penelitian ini berpotensi menjadi landasan penting bagi upaya transformasi
digital di kalangan UMKM di Indonesia. Dengan mengkaji faktor-faktor yang
mempengaruhi adopsi teknologi digital, seperti perceived usefulness dan perceived
ease of use, penelitian ini dapat memberikan pemahaman yang lebih mendalam
tentang tantangan dan peluang yang dihadapi oleh pelaku UMKM dalam proses
digitalisasi. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi katalis bagi proses transformasi
digital di kalangan UMKM di Indonesia, sehingga mereka dapat tetap kompetitif

dan berkembang di era digital yang semakin berkembang pesat.
5.4  Keterbatasan dan Saran Penelitian

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan dan kelemahan yang dapat
diperbaiki di masa mendatang. Berikut adalah beberapa keterbatasan dan saran
yang dapat digunakan untuk mendukung penelitian ini di masa depan:

1. Dalam penelitian ini, peneliti hanya berfokus pada responden UMKM ikan hias
yang menggunakan pemasaran media sosial di Kota Surakarta. Penelitian di masa
mendatang diharapkan dapat mengeksplorasi dan mengambil sampel yang lebih
beragam, tidak terbatas pada Kota Surakarta saja dan tidak hanya pada UMKM ikan
hias. Hal ini bertujuan untuk menggeneralisasi temuan dan memastikan hasil yang
lebih akurat dan komprehensif.

2. Penelitian ini cenderung berfokus pada variabel-variabel yang berasal dari
pandangan internal, seperti sikap atau persepsi pemilik UMKM terhadap social
media marketing (SMM). Oleh karena itu, untuk penelitian selanjutnya, disarankan

untuk memasukkan lebih banyak variabel yang dapat menangkap pandangan
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eksternal, seperti daya saing UMKM, aspek branding, maupun efektivitas
pemasaran online.

3. Variabel yang diteliti pada penelitian ini terbatas pada empat variabel saja,
sehingga mungkin ada faktor-faktor lain yang berpengaruh terhadap pengaruh
UMKM dalam menggunakan social media marketing yang belum tercakup. Maka
untuk penelitian kedepannya diharapkan untuk dapat menambahkan variabel lain
yang mungkin relevan.

4. Untuk penelitian kedepannya diharapkan untuk dapat melihat pengaruh Social
Media Marketing (SMM) terhadap kinerja bisnis UMKM. Sehingga dapat melihat
bagaimana pengaruh SMM terhadap Kinerja bisnis UMKM khususnya di industri
ikan hias.

5. Untuk penelitian kedepannya diharapkan untuk dapat menggunakan metode
campuran (mixed methods) dengan menggabungkan pendekatan kuantitatif dan
kualitatif untuk memperoleh pemahaman yang lebih mendalam tentang faktor-
faktor yang mempengaruhi adopsi dan efektivitas pemasaran media sosial pada
UMKM.
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LAMPIRAN
Lampiran 1
Kuesioner Penelitian

Bagian 1- Perkenalan Diri

Selamat Pagi/Siang/Sore/Malam, saya Azariel Albert N.P, Mahasiswa S1 program studi
Manajemen Fakultas Bisnis dan Ekonomika Universitas Atma Jaya Yogyakarta.

Saat ini saya sedang melakukan penelitian yang berjudul "Pengaruh Pemasaran Media
Sosial terhadap Kinerja Bisnis UMKM lkan Hias di Surakarta." Berkaitan dengan hal ini,
saya memohon agar Bapak/lbu & Saudara/i dapat mengisi kuesioner di bawah ini secara
objektif dan jujur. Setiap informasi yaniberikan akan digunakan untuk kebutuhan penelitian
dan akan dirahasiakan.

Petunjuk Pengisian:
1. Bacalah pertanyaan dengan baik dan teliti
2. Pilih salah satu jawaban skala yang menurut anda paling tepat dan anda rasakan

3. Mohon mengisi pertanyaan dengan jujur

Pilihan dan Keterangan Jawaban:

5= Sangat Setuju (SS) 2= Tidak Setuju (TS)

4= Setuju (S) 1= Sangat Tidak Setuju (STS)
3= Netral/Tidak Berpendapat (N)

Jika ada pertanyaan mengenai kuesioner dapat menghubungi saya langsung melalui

WhatsApp: 085880675965 (Azariel Albert).

Terima kasih atas ketersedian Bapak/Ibu & Saudara/i dalam mengisi kuesioner saya.
Bagian 2- Data Responden

A. Pertanyaan Filter
1. Apakah Anda pendagang ikan bias yang berlokasi atau berdomisili di
Surakarta?
0 Ya
0 Tidak
2. Apakah toko Anda memiliki media sosial?
0 Ya
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[ Tidak

3. Apakah Anda memasarkan produk saudara dimedia sosial toko anda?

1 Ya
[1 Tidak
B. Data Responden
1. Jenis Kelamin
(1 Laki-Laki
[J  Perempuan
2. Usia :
3. No WhatsApp(WA):
4. Lama usaha :
[1 <1Tahun
(1 1-3 Tahun
1 4-6 Tahun
71 7-10 Tahun
(1 >10 Tahun
5. Omeset Usaha(per tahun):
[1 Maksimal Rp 300 Juta
(1 >Rp 300 Juta— Rp 2,5 Miliar
‘1 >Rp 2,5 Miliar — Rp 50 Miliar
Bagian 3- Pertanyaan Penelitiaan

Kuesioner penilaian tentang Perceived Usefulness (PU)

No. Pertanyaan Skala
STS TS N SS
1. | Saya percaya bahwa media sosial berguna untuk bisnis saya
2. | Saya percaya bahwa media sosial adalah alat yang berharga untuk
memasarkan produk saya
3. | Menurut saya, penggunaan media sosial membantu meningkatkan
kepuasan pelanggan
4. | Saya percaya bahwa pemasaran media sosial dapat membantu
menjangkau banyak pelanggan dengan biaya yang lebih murah
5. | Menurut saya media sosial dapat meningkatkan produktivitas bisnis
saya
Kuesioner penilaian tentang Perceived Ease of Use (PEOU)
No. Pertanyaan Skala
STS | TS N SS
1. | Saya suka menggunakan media sosial untuk berinteraksi dengan
pelanggan saya karena lebih mudah digunakan
2. | Saya percaya bahwa dengan menggunakan media sosial, saya dapat
dengan cepat memahami kebutuhan pelanggan
3. | Dengan menggunakan media sosial, lebih mudah untuk
mengumpulkan informasi mengenai calon pelanggan
4. | Saya percaya bahwa saya dapat menggunakan media sosial untuk
memasarkan produk saya secara efisien
5. | Media sosial merupakan Platform yang hemat untuk beriklan
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Kuesioner penilaian tentang Behavior intention to use SMM (BIS)

No. Pertanyaan Skala
STS | TS N SS
1. | Saya berniat untuk memasarkan produk saya menggunakan media
sosial di masa depan
2. | Saya berencana untuk mempelajari media sosial untuk meningkatkan
jangkauan pelanggan saya
3. | Saya tahu media sosial dapat membantu meningkatkan pelanggan
saya
4. | Media sosial membantu saya dalam mendapatkan feedback dengan
cepat dari pelanggan untuk meningkatkan fitur dan fungsi produk
Kuesioner penilaian tentang Actual use of SMM (AUS)
No. Pertanyaan Skala
STS | TS N SS
1. | Saya setiap hari menggunakan media sosial untuk mencari tahu
tentang kebutuhan pelanggan saya
2. | Saya sering menggunakan media sosial untuk membantu memahami
pendapat pelanggan tentang produk saya
3. | Saya percaya penggunaan media sosial secara teratur dapat
membantu meningkatkan pendapatan usaha saya
4. | Saya percaya pemasaran dengan media sosial dapat meningkatkan
keberlangsungan usaha saya
5. | Saya percaya pemasaran dengan media sosial dapat meningkatkan

daya saing usaha saya
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Lampiran 2

Kuesioner Online

PENGARUH PEMASARAN MEDIA
SOSIAL TERHADAP KINERJA BISNIS
UMKM IKAN HIAS DI SURAKARTA

Halo semuanya, saya Azariel Albert N.P, Mahasiswa S1 program studi Manajemen Fakultas
Bisnis dan Ekonomika Universitas Atma Jaya Yogyakarta.

Saat ini saya sedang melakukan penelitian yang berjudul "Pengaruh Pemasaran Media
Sosial terhadap Kinerja Bisnis UMKM lkan Hias di Surakarta.” Berkaitan dengan hal ini,
saya memohon agar Bapak/Ibu & Saudara/i dapat mengisi kuesioner di bawah ini secara
objektif dan jujur. Setiap informasi yang diberikan akan digunakan untuk kebutuhan
penelitian dan akan dirahasiakan.

Jika ada pertanyaan mengenai kuesioner dapat menghubungi saya langsung melalui
WhatsApp: 085880675965

Terima kasih atas ketersedian Bapak/Ibu & Saudara/i dalam mengisi kuesioner saya.
Hormat saya,

Azariel Albert N.P

Email *

Jawaban Anda

Usia *

Jawaban Anda

Jenis Kelamin *

(O Laki-Laki

O Perempuan

Lama Usaha *

(O <1tahun

O 1 -3 tahun
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Lama Usaha *

(O <1tahun
o 1-3tahun

O 4-6tahun
(O 7-10tahun

o > 10 tahun

Omset Usaha(per tahun) *

(O Maksimal Rp 300 juta
(O >Rp300juta- Rp 2,5 miliar

(O >Rp 2,5 miliar - Rp 50 miliar

Pertanyaan Filter

Apakah Anda pedagang ikan hias yang berlokasi atau berdomisili di Surakarta? *

*Jika TIDAK maka pengisiaan kuesioner sampai disini

o Ya
O Tidak

Apakah toko Anda memiliki media sosial?(media sosial seperti b
Facebook/WA/Instagram/TikTok, salah satu dari itu)

QO va
(O Tidak

Apakah Anda memasarkan produk anda dimedia sosial toko anda? *

OYa

() Tidak
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Perceived Usefulness

Pada bagiaan ini, responden dimohon untuk menjawab pertanyaan yang diajukan menurut
pendapat responden sendiri dengan memilih salah satu dari pilihan jawaban yang telah
ditentukan sebagai berikut:

1= Sangat Tidak Setuju
2= Tidak Setuju

3= Netral

4= Setuju

5= Sangat Setuju

Saya percaya bahwa media sosial berguna untuk bisnis saya *

1 Z 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Saya percaya bahwa media sosial adalah alat yang berharga untuk memasarkan *
produk saya

1 2 3 4 5
Menurut saya, penggunaan media sosial membantu meningkatkan kepuasan =
pelanggan

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Saya percaya bahwa pemasaran media sosial dapat membantu menjangkau ®
banyak pelanggan dengan biaya yang lebih murah

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Menurut saya media sosial dapat meningkatkan produktivitas bisnis saya *

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju
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Perceived Ease of Use

Pada bagiaan ini, responden dimohon untuk menjawab pertanyaan yang diajukan menurut
pendapat responden sendiri dengan memilih salah satu dari pilihan jawaban yang telah
ditentukan sebagai berikut:

1= Sangat Tidak Setuju

2= Tidak Setuju

3= Netral

4= Setuju

5= Sangat Setuju

Saya suka menggunakan media sosial untuk berinteraksi dengan pelanggan saya *
karena lebih mudah digunakan

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

*

Saya percaya bahwa dengan menggunakan media sosial, saya dapat dengan
cepat memahami kebutuhan pelanggan

Dengan menggunakan media sosial, lebih mudah untuk mengumpulkan informasi *
mengenai calon pelanggan

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

*

Saya percaya bahwa saya dapat menggunakan media sosial untuk memasarkan
produk saya secara efisien

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Media sosial merupakan Platform yang hemat untuk beriklan *

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju
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Behavior intention to use SMM

Pada bagiaan ini, responden dimohon untuk menjawab pertanyaan yang diajukan menurut
pendapat responden sendiri dengan memilih salah satu dari pilihan jawaban yang telah
ditentukan sebagai berikut:

1= Sangat Tidak Setuju
2= Tidak Setuju

3= Netral

4= Setuju

5= Sangat Setuju

Saya bemiat untuk memasarkan produk saya menggunakan media sosial di masa *
depan

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Saya berencana untuk mempelajari media sosial untuk meningkatkan jangkauan *
pelanggan saya

Saya berencana untuk mempelajari media sosial untuk meningkatkan jangkauan *
pelanggan saya

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju
Saya tahu media sosial dapat membantu meningkatkan pelanggan saya *

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Media sosial membantu saya dalam mendapatkan feedback dengan cepat dari  *
pelanggan untuk meningkatkan fitur dan fungsi produk

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju
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Actual use of SMM

Pada bagiaan ini, responden dimohon untuk menjawab pertanyaan yang diajukan menurut
pendapat responden sendiri dengan memilih salah satu dari pilihan jawaban yang telah
ditentukan sebagai berikut:

1= Sangat Tidak Setuju
2= Tidak Setuju

3= Netral

4= Setuju

5= Sangat Setuju

Saya setiap hari menggunakan media sosial untuk mencari tahu tentang
kebutuhan pelanggan saya

1 2 3 4 5

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Saya sering menggunakan media sosial untuk membantu memahami pendapat  *

pelanggan tentang produk saya

Saya percaya penggunaan media sosial secara teratur dapat membantu
meningkatkan pendapatan usaha saya

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Saya percaya pemasaran dengan media sosial dapat meningkatkan
keberlangsungan usaha saya

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju

Saya percaya pemasaran dengan media sosial dapat meningkatkan daya saing  *

usaha saya

Sangat Tidak Setuju O O O O O Sangat Setuju
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Lampiran 3

Data Responden dan Jawaban

No Usia Jenis Kelamin Lama Usaha Omset Usaha (per tahun)
1 30 Laki-Laki 1 - 3 tahun Maksimal Rp 300 juta
2 27 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
3 23 Laki-Laki 1 - 3 tahun > Rp 2,5 miliar - Rp 50 miliar
4 42 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
5 37 Laki-Laki 1 - 3tahun Maksimal Rp 300 juta
6 27 Laki-Laki 1 - 3tahun Maksimal Rp 300 juta
7 35 Laki-Laki 1 -3 tahun Maksimal Rp 300 juta
8 28 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
9 27 Laki-Laki 1 -3 tahun Maksimal Rp 300 juta
10 43 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
11 27 Laki-Laki 1 - 3tahun Maksimal Rp 300 juta
12 28 Laki-Laki 1-3tahun Maksimal Rp 300 juta
13 30 Laki-Laki 1-3tahun Maksimal Rp 300 juta
14 41 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
15 37 Laki-Laki 1-3tahun Maksimal Rp 300 juta
16 37 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
17 45 Laki-Laki 7 - 10 tahun Maksimal Rp 300 juta
18 41 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
19 42 Laki-Laki 7 - 10 tahun Maksimal Rp 300 juta
20 29 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
21 28 Laki-Laki 1-3tahun Maksimal Rp 300 juta
22 30 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
23 37 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
24 42 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
25 24 Laki-Laki 1-3tahun Maksimal Rp 300 juta
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26 37 Laki-Laki 1 - 3tahun Maksimal Rp 300 juta
27 24 Laki-Laki 1 -3 tahun Maksimal Rp 300 juta
28 33 Laki-Laki 1 - 3tahun Maksimal Rp 300 juta
29 37 Laki-Laki 1 -3 tahun Maksimal Rp 300 juta
30 42 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
31 42 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
32 31 Laki-Laki 1-3tahun Maksimal Rp 300 juta
33 35 Laki-Laki 1-3tahun Maksimal Rp 300 juta
34 27 Laki-Laki 1 - 3tahun Maksimal Rp 300 juta
35 32 Laki-Laki 1 - 3 tahun Maksimal Rp 300 juta
36 43 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
37 27 Laki-Laki 1 -3 tahun Maksimal Rp 300 juta
38 32 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
39 37 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
40 29 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
41 32 Laki-Laki <1 tahun Maksimal Rp 300 juta
42 40 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
43 29 Laki-Laki 1-3tahun Maksimal Rp 300 juta
44 21 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
45 21 Laki-Laki 1 - 3tahun Maksimal Rp 300 juta
46 29 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
47 22 Laki-Laki 4 - 6 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
48 27 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
49 22 Laki-Laki 1-3tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
50 34 Laki-Laki > 10 tahun Maksimal Rp 300 juta
51 28 Laki-Laki 1-3tahun Maksimal Rp 300 juta
52 34 Laki-Laki 1-3tahun Maksimal Rp 300 juta
53 41 Laki-Laki > 10 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
54 35 Laki-Laki 7 - 10 tahun Maksimal Rp 300 juta
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55 37 Laki-Laki 7 - 10 tahun Maksimal Rp 300 juta
56 33 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
57 32 Laki-Laki 1 - 3 tahun Maksimal Rp 300 juta
58 51 Laki-Laki 7 - 10 tahun Maksimal Rp 300 juta
59 37 Laki-Laki 1 -3 tahun Maksimal Rp 300 juta
60 43 Laki-Laki 1 - 3 tahun Maksimal Rp 300 juta
61 28 Laki-Laki 1-3tahun Maksimal Rp 300 juta
62 25 Laki-Laki <1 tahun Maksimal Rp 300 juta
63 42 Laki-Laki 1 - 3tahun Maksimal Rp 300 juta
64 39 Laki-Laki 1 - 3 tahun Maksimal Rp 300 juta
65 21 Laki-Laki 1 -3 tahun Maksimal Rp 300 juta
66 38 Laki-Laki > 10 tahun Maksimal Rp 300 juta
67 30 Laki-Laki 1 - 3tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
68 27 Laki-Laki 1 -3 tahun Maksimal Rp 300 juta
69 34 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
70 29 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
71 28 Laki-Laki 1-3tahun Maksimal Rp 300 juta
72 30 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
73 37 Laki-Laki 4 - 6 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
74 35 Laki-Laki 7 - 10 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
75 29 Laki-Laki 1-3tahun Maksimal Rp 300 juta
76 37 Laki-Laki 4 - 6 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
77 37 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
78 38 Laki-Laki 4 - 6 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
79 42 Laki-Laki 4 - 6 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
80 25 Laki-Laki 1-3tahun Maksimal Rp 300 juta
81 40 Laki-Laki 1 - 3 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
82 45 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
83 26 Laki-Laki <1 tahun Maksimal Rp 300 juta

82




84 27 Laki-Laki < 1 tahun Maksimal Rp 300 juta
85 33 Laki-Laki 1 - 3 tahun Maksimal Rp 300 juta
86 26 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
87 31 Laki-Laki 1 - 3 tahun Maksimal Rp 300 juta
88 27 Laki-Laki 4 - 6 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
89 26 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
90 28 Laki-Laki 1 - 3 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
91 27 Laki-Laki 1 - 3 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
92 34 Laki-Laki 7 - 10 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
93 36 Laki-Laki 7 - 10 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
94 33 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
95 26 Laki-Laki 1 -3 tahun Maksimal Rp 300 juta
96 34 Laki-Laki > 10 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
97 37 Laki-Laki 7 - 10 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
98 32 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
99 29 Laki-Laki 1- 3 tahun Maksimal Rp 300 juta
100 30 Laki-Laki 4 - 6 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
101 28 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
102 34 Laki-Laki 7 - 10 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
103 37 Laki-Laki 7 - 10 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
104 32 Laki-Laki 4 - 6 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
105 32 Laki-Laki 7 - 10 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
106 32 Laki-Laki 7 - 10 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
107 28 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
108 29 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
109 30 Laki-Laki 7 - 10 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
110 36 Laki-Laki 7 - 10 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
111 37 Laki-Laki 7 - 10 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
112 34 Laki-Laki 7 - 10 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
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113 32 Laki-Laki 7 - 10 tahun > Rp 300 juta - Rp 2,5 miliar
114 37 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
115 42 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
116 32 Laki-Laki 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
117 34 Perempuan 4 - 6 tahun Maksimal Rp 300 juta
118 45 Laki-Laki 7-10 tahun Maksimal Rp 300 juta
119 41 Perempuan 7-10 tahun Maksimal Rp 300 juta
120 47 Perempuan >10 tahun Maksimal Rp 300 juta
121 32 Perempuan 4-6 tahun Maksimal Rp 300 juta
122 38 Laki-Laki 4-6 tahun Maksimal Rp 300 juta
123 46 Laki-Laki >10 tahun Maksimal Rp 300 juta
124 45 Laki-Laki >10 tahun Maksimal Rp 300 juta
125 49 Perempuan >10 tahun Maksimal Rp 300 juta
126 42 Laki-Laki >10 tahun Maksimal Rp 300 juta
127 51 Laki-Laki >10 tahun Maksimal Rp 300 juta
128 42 Laki-Laki >10 tahun Maksimal Rp 300 juta
129 43 Laki-Laki >10 tahun Maksimal Rp 300 juta
130 44 Laki-Laki >10 tahun Maksimal Rp 300 juta
131 38 Perempuan 4-6 tahun Maksimal Rp 300 juta
132 39 Perempuan 4-6 tahun Maksimal Rp 300 juta
133 31 Laki-Laki 4-6 tahun Maksimal Rp 300 juta
134 30 Perempuan 7-10 tahun Maksimal Rp 300 juta
135 35 Laki-Laki 7-10 tahun Maksimal Rp 300 juta
136 37 Laki-Laki 1-3 tahun Maksimal Rp 300 juta
137 33 Laki-Laki 1-3 tahun Maksimal Rp 300 juta
138 32 Perempuan 1-3 tahun Maksimal Rp 300 juta
139 27 Perempuan 1-3 tahun Maksimal Rp 300 juta
140 29 Laki-Laki 1-3 tahun Maksimal Rp 300 juta
141 29 Perempuan 4-6 tahun Maksimal Rp 300 juta
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142 30 Laki-Laki >10 tahun Maksimal Rp 300 juta

143 41 Perempuan 4-6 tahun Maksimal Rp 300 juta

144 44 Perempuan >10 tahun Maksimal Rp 300 juta

145 39 Laki-Laki 7-10 tahun Maksimal Rp 300 juta

146 33 Laki-Laki 1-3 tahun Maksimal Rp 300 juta

147 38 Laki-Laki >10 tahun Maksimal Rp 300 juta

148 37 Perempuan 4-6 tahun Maksimal Rp 300 juta

149 44 Perempuan 7-10 tahun Maksimal Rp 300 juta

150 43 Laki-Laki 1-3 tahun Maksimal Rp 300 juta

151 41 Laki-Laki >10 tahun Maksimal Rp 300 juta

152 32 Perempuan 4-6 tahun Maksimal Rp 300 juta

153 29 Laki-Laki 1-3 tahun Maksimal Rp 300 juta

154 28 Perempuan 4-6 tahun Maksimal Rp 300 juta

155 35 Laki-Laki 4-6 tahun Maksimal Rp 300 juta

Jawaban Pertanyaan
N |[PU|PU|PU|PU|PU|PE|PE|PE|PE|/PE| B |B|B|B|A|A|[A|A]|A
o|1,2 |3 |4|]5|l0|O0O|lOC|J]O|O{| I [ L {01 |1 |JUS|US|US|USs]|US
UulU|U|U/| U S S S S 1 2 3 4 5
1 2 3 4 5 1 2 3 4

1 4 5 4 4 4 4 5 5 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 5
2 5 5 3 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 3 3 3
3 5 |5 |4 |5 |5 |5 |4 |4 |4 |4 |5 |4 |4 |4 |4 |4 |5 |4 |4
4 4 5 5 4 4 4 5 4 5 4 4 5 5 5 4 5 5 5 5
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
6 4 4 5 5 4 5 4 5 4 5 4 4 5 4 4 5 4 5 4
7 4 5 4 5 4 4 5 5 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4
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10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32
33
34
35

36
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37
38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57

58
59
60
61

62

63
64
65
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66
67

68
69
70
71

72
73
74
75
76
77
78
79
80
81

82

83
84
85
86
87

88
89
90
91

92

93
94

88



95
96
97

98
99

89



11

11

11

11

11

11

12

12

12

12

12

12

12

12

12

12
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13

13

13

13

13

13

13

13

13

13

14

14

14

14

14

14
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14

14

14

14

15

15

15

15

15

15
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Lampiran 4

Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 30 Responden

A. Perceived Usefulness(PU)

e Uji Validitas Perceived Usefulness

Correlations

PU1 PU2 PU3 PU4 PU5 PU_Total
PU1 Pearson Correlation 1 .318 .546™ .259 .363" 683
Sig. (2-tailed) .086 .002 167 .049 .000
N 30 30 30 30 30 30
PU2 Pearson Correlation .318 1 .345 675" .225 .702*
Sig. (2-tailed) .086 .062 .000 231 .000
N 30 30 30 30 30 30
PU3 Pearson Correlation .546™ .345 1 .360 .324 .708™
Sig. (2-tailed) .002 .062 .051 .081 .000
N 30 30 30 30 30 30
PU4 Pearson Correlation .259 675" .360 1 .225 683
Sig. (2-tailed) .167 .000 .051 231 .000
N 30 30 30 30 30 30
PU5 Pearson Correlation .363" .225 .324 .225 1 .702™
Sig. (2-tailed) .049 231 .081 231 .000
N 30 30 30 30 30 30
PU_Total Pearson Correlation .683™ 702 .708™ .683™ 702" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
N 30 30 30 30 30 30
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
e Uji Reliabilitas Perceived Usefulness
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.709 5
B. Perceived Ease of Use (PEOU)
e Uji Validitas Perceived Ease of Use
Correlations
PEUOL PEOU? PEOU3 PEOU4 PEOUS5 PEOU_Tot
PEUO1 Pearson Correlation 1 456" .347 453" .266 (i
Sig. (2-tailed) .060 012 155 .
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*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

94

N 30 30 30 30 30
PEOU2 Pearson Correlation 456" 1 331 4217 .255 T
Sig. (2-tailed) 011 074 021 174 .
N 30 30 30 30 30
PEOU3 Pearson Correlation .347 331 1 .220 534 .6¢
Sig. (2-tailed) .060 .074 .243 .002 .
N 30 30 30 30 30
PEOU4 Pearson Correlation 453" 4217 .220 1 .370" .6
Sig. (2-tailed) .012 .021 .243 .044 .
N 30 30 30 30 30
PEOU5S Pearson Correlation .266 .255 534" .370" 1 (i
Sig. (2-tailed) 155 174 .002 .044 .
N 30 30 30 30 30
PEOU_Total Pearson Correlation .708™ 7147 .682™" 697" 704
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
N 30 30 30 30 30
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
e Uji Reliabilitas Perceived Ease of Use
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.739 5
\
C. Behavior intention to use SMM (BIS)
e Uji Validitas Behavior intention to use SMM
Correlations
BIS1 BIS2 BIS3 BI1S4 BIS_ Total
BIS1 Pearson Correlation 1 3727 493 .213 716™
Sig. (2-tailed) 043 .006 258 .000
N 30 30 30 30 30
BIS2 Pearson Correlation 372" 1 178 403" .700™
Sig. (2-tailed) 043 348 027 .000
N 30 30 30 30 30
BIS3 Pearson Correlation 493™ .178 1 .226 681"
Sig. (2-tailed) .006 348 229 .000
N 30 30 30 30 30
BIS4 Pearson Correlation .213 403" .226 1 687
Sig. (2-tailed) 258 027 229 .000
N 30 30 30 30 30
BIS_Total Pearson Correlation 716™ .700™ .681™ 687" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 30 30 30 30 30



Reliability Statistics
N of Items

Cronbach's Alpha

.639

4

D. Actual use of SMM (AUS)

e Uji Validitas Actual use of SMM

Correlations

e Uji Reliabilitas Behavior intention to use SMM

AUS1 AUS2 AUS3 AUS4 AUSS AUS_Total
AUS1 Pearson Correlation 1 .310 4517 272 .268 .709™
Sig. (2-tailed) .096 012 145 153 000
N 30 30 30 30 30 30
AUS2 Pearson Correlation .310 1 2217 .656™" 374" .693™
Sig. (2-tailed) .096 249 .000 042 000
N 30 30 30 30 30 30
AUS3 Pearson Correlation 451" 217 1 .159 407" .686™
Sig. (2-tailed) 012 249 401 026 000
N 30 30 30 30 30 30
AUS4 Pearson Correlation 272 .656™" .159 1 .378" 673
Sig. (2-tailed) 145 .000 401 .039 .000
N 30 30 30 30 30 30
AUS5 Pearson Correlation .268 374" 407" 378" 1 .688™
Sig. (2-tailed) 153 042 026 .039 .000
N 30 30 30 30 30 30
AUS_Total Pearson Correlation .709™ .693™ .686™ 673" .688™ 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
N 30 30 30 30 30 30

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

e Uji Reliabilitas Actual use of SMM

Reliability Statistics
N of Items

Cronbach'

s Alpha

716

5
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Lampiran 5
Hasil Olah Data Smart PLS

Reliabilitas

Construct Reliability and Validity

| Matrix | if Cronbach's Alpha | i rho_A
Crenbach's Alpha
AUS 0.859
BIS N.811
PEOU 0.860
PU 0.862

Construct Reliability and Validity

I|_| Matrix i i++ Cronbach's Alpha Iﬁ__'.—?_ rho_
Composite Reliability
,qug .............................................................................................. []ggg .....
El5 0.876
PECU 0.899
PU 0.900
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