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Abstrak: Pasar Mitra Tani merupakan pasar yang dikelola Direktorat 

Jenderal Hortikultura. Penjualan melalui media digital (online) di 

masa sekarang ini memberikan pengaruh terhadap kemudahan akses 

masyarakat dalam transaksi jual beli, di mana penjualan secara digital 

akan terus mengalami tren ke depannya. Tujuan dari penelitian ini 

adalah untuk menganalisis pengaruh media penjualan Gofood, 

GrabMart, dan penjualan langsung komoditas pangan (beras, bawang 

merah, dan cabai merah keriting) secara simultan dan parsial 

terhadap volume penjualan. Analisis data yang digunakan dalam 

penelitian ini yaitu Analisis Regresi Linier Berganda. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa (1) Pada uji simultan diperoleh nilai F hitung 

68,461 > F tabel 1,92 dan nilai signifikansi 0,001 < 0,05 artinya media 

penjualan GoFood, GrabMart dan penjualan langsung secara 

bersama-sama dan signifikan mempengaruhi volume penjualan di 

PMT Pasar Minggu Jakarta. (2) Media penjualan GoFood (X1) dengan 

komoditas beras, bawang merah, cabai merah keriting memiliki nilai 

koefisien 0,669; 0,981; 0,808 dan nilai sig nya 0,001; 0,004; 0,004. Hal ini menunjukkan variabel independen 

media penjualan GoFood (X1) berpengaruh signifikan dan positif. (3) Media penjualan GrabMart (X2) 

dengan komoditas beras, bawang merah, cabai merah keriting memiliki nilai koefisien 0,530; 0,306; 0,015 

dan nilai sig nya 0,003; 0,002; 0,002. Hal ini menunjukkan variabel independen media penjualan GrabMart 

(X2) berpengaruh signifikan dan positif. (4) Media penjualan secara langsung (X3) dengan komoditas beras, 

bawang merah, cabai merah keriting memiliki nilai koefisien 9,062; 7,988; 5,582 dan nilai sig nya 0,001; 

0,001; 0,001. Hal ini menunjukkan variabel independen media penjualan secara langsung (X3) berpengaruh 

signifikan dan positif. 
 

Kata kunci: Media Penjualan, Penjualan Online, PMT, Volume Penjualan 

 

Abstrack: The Mitra Tani Market is a market managed by the Directorate General of Horticulture. Sales through 

digital media (online) in today's era have an influence on the ease of public access in buying and selling transactions, 

where digital sales will continue to experience trends in the future. The purpose of this study is to analyze the influence 

of Gofood, GrabMart, and direct sales of food commodities (rice, onions, and curly red chilies) simultaneously and 

partially on sales volume. The data analysis used in this study is Multiple Linear Regression Analysis. The results of 

the study showed that (1) In the simultaneous test, the value of F was obtained > calculated as 68.461  F table 1.92 

and the significance value of 0.001 < 0.05, meaning that the sales media of GoFood, GrabMart and direct sales together 

and significantly affected the sales volume at PMT Pasar Minggu Jakarta. (2) GoFood (X1) sales media with rice, 

onion, and curly red chili commodities has a coefficient value of 0.669; 0,981; 0.808 and the sig value is 0.001; 0,004; 

0.004. This shows that the independent variable of GoFood's sales media (X1) has a significant and positive effect. (3) 

GrabMart (X2) sales media with rice, onion, and curly red chili commodities has a coefficient value of 0.530; 0,306; 

0.015 and the sig value is 0.003; 0,002; 0.002. This shows that the independent variable of GrabMart's sales media 
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(X2) has a significant and positive effect. (4) Direct sales media (X3) with rice, onion, and curly red chili commodities 

has a coefficient value of 9.062; 7,988; 5.582 and its sig value is 0.001; 0,001; 0.001. This shows that the independent 

variable of direct sales media (X3) has a significant and positive effect. 

Keywords: Sales Volume, Sales Media, PMT, Online Sales,  

 

Pendahuluan 

Provinsi DKI Jakarta menghadapi tantangan dalam memenuhi kebutuhan pangan 

penduduknya karena keterbatasan lahan pertanian yang semakin berkurang akibat alih 

fungsi lahan seiring dengan pertambahan jumlah penduduk (Basuki & Prawoto, 2016) . 

Data Badan Pusat Statistik menunjukkan peningkatan jumlah penduduk dari 10,5 juta jiwa 

pada tahun 2020 menjadi 10,6 juta jiwa pada tahun 2022. Akibatnya, DKI Jakarta sangat 

bergantung pada pasokan pangan dari daerah lain dan impor untuk memenuhi kebutuhan 

tersebut. (DPMPTSP Provinsi DKI Jakarta, 2017). Ketidakcukupan pangan tersebut hampir 

untuk semua komoditas dan terjadi setiap tahunnya. Menurut Dinas Penanaman Modal 

Pelayanan Terpadu Satu Pintu, bahwa DKI Jakarta merupakan daerah dengan masyarakat 

yang tidak mampu untuk memproduksi kebutuhan pangannya sendiri. Seiring dengan 

bertambah nya jumlah penduduk, menyebabkan alih fungsi lahan pertanian menjadi non 

pertanian yang mengakibatkan luas lahan pertanian yang semakin sedikit (Ahmad, 2020). 

Salah satu komoditas pangan utama yang dikonsumsi masyarakat Jakarta adalah 

beras (Dharmmesta, 2018). Rata-rata konsumsi beras per kapita per minggu meningkat dari 

8,405 kg pada tahun 2021 menjadi 8,468 kg pada tahun 2022. Kebutuhan lainnya yang juga 

diperlukan masyarakat yakni bawang merah dan cabai merah keriting. Sepanjang tahun 

2022 banyak masyarakat terutama ibu rumah tangga dan pelaku usaha makanan 

mengeluhkan tidak stabilnya harga pada dua komoditas pangan tersebut, seperti yang 

ditunjukkan oleh data harga pangan bawang merah dan cabai merah keriting pada Pusat 

Informasi Harga Pangan Strategis (PIHPS) Nasional yang berfluktuatif. Pada tahun 2022, 

harga bawang merah mengalami fluktuasi signifikan, mencapai Rp75.000 per kg pada Juli 

2022, naik dari Rp32.500 per kg pada Januari 2022. Demikian pula, harga cabai merah 

keriting meningkat dari Rp49.150 per kg pada Januari 2022 menjadi Rp92.900 per kg pada 

Juli 2022 (Artaya & Purworusmiardi, 2019) 

Seiring berkembang dan majunya teknologi khususnya di bidang internet semua 

keterbatasan jarak, waktu, dan biaya dapat langsung teratasi dengan mudah (Djazari et al., 

2013).Perkembangan zaman yang semakin pesat dan semakin modern mendorong berbagai 

macam perubahan sistem baik secara langsung maupun tidak langsung, seperti yang terjadi 

pada sistem perdagangan, cara bertransaksi dan sistem pemasaran (Assauri, 2013). 

Kebutuhan akan perangkat teknologi informasi dan komunikasi seperti telepon genggam 

(HP) dan komputer (PC/Laptop/Notebook/Tablet) serta internet menjadi bagian yang tidak 

dapat terpisahkan dari kehidupan masyarakat modern. Perkembangan teknologi informasi 

dan komunikasi telah mengubah cara masyarakat dalam bertransaksi dan berbelanja. 

Menurut Survei Sosial Ekonomi Nasional (Susenas) tahun 2019, 84,32% warga DKI Jakarta 

telah menggunakan telepon genggam dan komputer, dengan 73,46% di antaranya memiliki 

akses internet. di mana persentase tersebut meningkat dari tahun sebelumnya yakni sebesar 
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82,95%. Begitu pula terjadi kenaikan pada akses internet masyarakatnya di tahun 2019 

sebesar 73,46% dari tahun sebelumnya yaitu sebesar 65,89% Hal ini mendorong pergeseran 

tren belanja dari offline ke (Badan Pangan Nasional, 2021).  

Berdasarkan riset dari Populix yang berjudul "Omnichannel Digital Consumption 

Report 2023" mengungkap bahwa perilaku masyarakat Indonesia dalam menggunakan 

smartphone, laptop, dan internet. Survei itu dilakukan terhadap 1.772 laki-laki dan 

perempuan berusia 17-55 tahun. Riset itu menyebut 84 persen aktivitas penggunaan ponsel 

masyarakat saat ini terhubung dengan internet. Rinciannya yaitu untuk chatting (86 

persen), browsing (82 persen), belanja online (80 persen), mengambil foto atau video (79 

persen, menurut survei Populix, beberapa jenis aplikasi menjadi yang paling banyak 

diakses warga, yakni media sosial (89 persen), chatting (75 persen), hiburan (musik, video 

dan film) (60 persen), e-commerce (59 persen); Selain itu, e-wallet (59 persen), e-mail (54 

persen), perbankan (52 persen), gaming (41 persen), dan transportasi online (33 persen) 

(Badan Pusat Statistik Provinsi DKI Jakarta, 2022a) 

Pasar Mitra Tani (PMT) Jakarta, yang berlokasi di Pasar Minggu, Jakarta Selatan, 

menjual berbagai komoditas pangan seperti beras, bawang merah, dan cabai merah 

keriting. Merupakan salah satu pasar yang sebelumnya dikelola oleh Badan Ketahanan 

Pangan, namun saat ini sudah berpindah tanggungjawab ke Direktorat Jenderal 

Hortikultura. Selain melayani pembelian langsung, PMT juga menyediakan layanan 

penjualan online untuk memudahkan akses masyarakat. Penjualan melalui media digital 

ini semakin relevan, terutama selama pandemi yang membatasi aktivitas di luar rumah. 

Penting bagi PMT untuk memastikan kepuasan konsumen agar tujuan pendiriannya 

tercapai. Dimana penjualan secara digital (online) akan terus mengalami tren ke depannya 

terlebih kondisi pandemi di mana menjadi terbatasnya pergerakan dan aktivitas 

masyarakat di luar rumah ((Kristiyanto, 2011). Melihat akses dan perkembangan media 

digital di zaman modern ini berkembang sangat pesat, semestinya media penjualan online 

dapat menjadi pilihan masyarakat untuk berbelanja komoditas pangan. Penting bagi Pasar 

Mitra Tani untuk memperhatikan kepuasan para stakeholder terutama konsumen yang 

membeli produk komoditas pangan, agar tujuan dan maksud dari berdirinya PMT ini dapat 

tercapai. 

Berdasarkan uraian tersebut, penelitian dengan judul "Pengaruh Media Penjualan 

Terhadap Volume Penjualan di Pasar Mitra Tani Pasar Minggu Jakarta" dilakukan untuk 

menganalisis hasil penjualan komoditas pangan pada berbagai media penjualan di PMT 

Pasar Minggu. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui media penjualan mana yang 

memberikan hasil penjualan lebih baik dan seberapa besar pengaruh permintaan komoditas 

pangan pada masing-masing media terhadap volume penjualan di PMT Pasar Minggu 

Jakarta. 

 

Metode Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kuantitatif, yang didasarkan pada 

filsafat positivisme dengan data berupa angka dan analisis data bersifat kuantitatif/statistic 

(Sugiyono, 2017) Tempat penelitian berada di Pasar Mitra Tani Pasar Minggu Jakarta, dan 
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data dikumpulkan selama periode Mei–Juli 2024. Teknik pengumpulan data menggunakan 

data sekunder berupa data time series mengenai volume penjualan komoditas pangan 

(beras, bawang merah, cabai merah keriting) serta permintaan dari berbagai media 

penjualan (GoFood, GrabMart, dan penjualan langsung) selama Januari–Desember 2022, 

sehingga responden sebagai data primer pada penelitian ini tidak ada, karena penelitian ini 

hanya menggunakan data sekunder (Perdana, 2016). Pengolahan data dilakukan dengan 

menggunakan alat bantu Microsoft excel dan software SPSS. Analisis regresi linier berganda 

dalam penelitian ini bertujuan untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel independen 

terhadap variabel dependen (Duli, 2019) 

Analisis Data 

Pengolahan data dilakukan menggunakan Microsoft Excel dan software SPSS 27. 

Metode analisis yang digunakan adalah analisis regresi linier berganda untuk mengukur 

pengaruh variabel independen (GoFood, GrabMart, dan penjualan langsung) terhadap 

variabel dependen (volume penjualan) (Ghozali, 2012). Model regresi yang digunakan 

adalah: 

 

 
Dengan: 

• Y   = Variabel volume penjualan pangan di PMT Pasar Minggu Jakarta 

• a   = Konstanta 

• b1, b2, b3  = Koefisien regresi variabel independent 

• X1   = Variabel permintaan pangan melalui GoFood 

• X2   = Variabel permintaan pangan melalui GrabMart 

• X3   = Variabel permintaan pangan melalui penjualan langsung 

• 𝜀   = Standard error 

 

Uji Asumsi Klasik 

Sebelum melakukan analisis regresi, dilakukan beberapa uji asumsi klasik, yaitu: 

1. Uji Normalitas: Menggunakan metode Kolmogorov-Smirnov, histogram, dan plot 

normalitas untuk memastikan data berdistribusi normal. Hasil menunjukkan bahwa 

data dalam penelitian ini memenuhi asumsi normalitas. 

2. Uji Multikolinieritas: Dilakukan dengan melihat Variance Inflation Factor (VIF), hasil 

menunjukkan tidak adanya masalah multikolinieritas. 

3. Uji Heteroskedastisitas: Menggunakan grafik Scatterplot, hasil menunjukkan tidak 

terjadi heteroskedastisitas sehingga model layak digunakan. 

 

 

Uji Statistik 

• Koefisien Determinasi (R²): Nilai R = 0,822, yang menunjukkan hubungan yang kuat 

antara variabel independen dan dependen. R² sebesar 0,622, yang berarti 62,2% 

variasi volume penjualan dapat dijelaskan oleh variabel independen. 
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• Uji F (Simultan): Untuk menguji apakah semua variabel independen secara bersama-

sama berpengaruh terhadap volume penjualan. Hasil menunjukkan pengaruh 

signifikan. 

• Uji T (Parsial): Menganalisis pengaruh masing-masing variabel secara individu 

terhadap volume penjualan. Hasil menunjukkan bahwa masing-masing variabel 

memiliki pengaruh signifikan. 

Hasil dari analisis menunjukkan bahwa media penjualan GoFood, GrabMart, dan 

penjualan langsung berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan komoditas pangan 

di Pasar Mitra Tani Pasar Minggu. 

Hasil dan Pembahasan 

Analisis Data 

Hasil penelitian ini diperoleh melalui pengolahan data yang mencakup uji asumsi 

klasik, uji statistik, dan pengujian hipotesis. 

1. Uji Asumsi Klasik 

• Uji Heteroskedastisitas menunjukkan bahwa titik-titik pada grafik 

Scatterplot tersebar secara acak, menandakan tidak adanya 

heteroskedastisitas, sehingga model regresi layak digunakan. 

• Uji Multikolinearitas dilakukan menggunakan nilai Variance Inflation Factor 

(VIF). Hasil menunjukkan bahwa tidak ada masalah multikolinearitas dalam 

model. 

• Uji Normalitas menggunakan metode Kolmogorov-Smirnov menunjukkan 

bahwa data berdistribusi normal dengan nilai signifikansi lebih besar dari 

0,05. 

2. Uji Statistik 

• Uji Koefisien Determinasi (R²) menunjukkan bahwa 62,2% variasi dalam 

volume penjualan dapat dijelaskan oleh variabel independen (GoFood, 

GrabMart, dan penjualan langsung), sementara 37,8% dipengaruhi oleh faktor 

lain. 

3. Pengujian Hipotesis 

• Uji Simultan (Uji F) menunjukkan bahwa seluruh variabel independen secara 

bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan. 

• Uji Parsial (Uji T) menunjukkan bahwa masing-masing variabel independen 

(GoFood, GrabMart, dan penjualan langsung) secara individu memiliki 

pengaruh signifikan terhadap volume penjualan di Pasar Mitra Tani Pasar 

Minggu Jakarta. 

Secara keseluruhan, hasil penelitian ini menunjukkan bahwa media penjualan digital 

(GoFood dan GrabMart) serta penjualan langsung memiliki peran penting dalam 

meningkatkan volume penjualan komoditas pangan di Pasar Mitra Tani. 
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Pembahasan 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh media penjualan GoFood, 

GrabMart, dan penjualan langsung terhadap volume penjualan komoditas pangan (beras, 

bawang merah, dan cabai merah keriting) di Pasar Mitra Tani (PMT) Pasar Minggu Jakarta. 

Pengaruh masing-masing media penjualan diuji melalui analisis regresi guna menjawab 

rumusan masalah dan menguji tiga hipotesis yang diajukan.  

Hasil analisis menunjukkan bahwa media penjualan GoFood secara signifikan 

memengaruhi volume penjualan komoditas di PMT Pasar Minggu Jakarta. Hal ini 

didukung oleh nilai t-hitung yang lebih besar dari t-tabel dan nilai signifikansi yang lebih 

kecil dari 0,05, mengindikasikan bahwa penggunaan GoFood memiliki hubungan positif 

dengan peningkatan penjualan. Temuan ini memperkuat pandangan bahwa GoFood, 

sebagai salah satu platform pesan antar makanan yang sangat populer, telah berhasil 

memanfaatkan perkembangan teknologi digital untuk meningkatkan efisiensi transaksi jual 

beli. Platform ini memungkinkan konsumen untuk memesan bahan pangan dengan mudah 

tanpa harus keluar rumah, yang menjadi semakin menarik di tengah meningkatnya 

kesadaran akan pentingnya kebersihan dan kenyamanan selama pandemi COVID-19(Dinas 

Penanaman Modal dan Pelayanan Terpadu Satu Pintu Provinsi DKI Jakarta, 2017). Selain 

itu, GoFood juga mempermudah transaksi dengan menyediakan berbagai opsi pembayaran 

digital melalui e-wallet, yang mempercepat dan mempermudah proses pembayaran tanpa 

memerlukan interaksi fisik antara pembeli dan penjual. Dengan demikian, adopsi GoFood 

oleh konsumen tidak hanya menjadi tren karena kemudahan akses dan kenyamanannya, 

tetapi juga karena nilai tambah yang ditawarkan dalam hal kemudahan pembayaran dan 

pengantaran barang langsung ke konsumen (Franck, 2021). 

Selain itu, penjualan melalui GrabMart juga terbukti berpengaruh secara signifikan 

terhadap volume penjualan, sebagaimana ditunjukkan oleh hasil uji regresi. Konsumen 

semakin terbiasa melakukan pembelian bahan makanan secara digital, terutama setelah 

pandemi, serta adanya perkembangan teknologi pembayaran melalui e-wallet yang 

semakin mempermudah transaksi (Badan Pusat Statistik Provinsi DKI Jakarta, 2022b). Hasil 

penelitian juga menunjukkan bahwa GrabMart, sebagai salah satu platform belanja online 

yang turut populer, berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan komoditas pangan 

di Pasar Mitra Tani. Meskipun pengaruh GrabMart sedikit lebih rendah dibandingkan 

GoFood, hasil uji regresi yang dilakukan menunjukkan hubungan positif yang signifikan 

antara penggunaan GrabMart dan peningkatan volume penjualan (Adelia, 2024). Hal ini 

mengindikasikan bahwa konsumen semakin terbiasa menggunakan platform digital seperti 

GrabMart untuk membeli bahan pangan. Keberhasilan GrabMart dalam mendorong 

peningkatan volume penjualan dapat dijelaskan melalui beberapa faktor. Salah satunya 

adalah adopsi teknologi yang lebih luas, di mana konsumen semakin terbiasa melakukan 

pembelian bahan pangan secara digital, terutama setelah pandemi COVID-19 yang 

mempercepat perubahan perilaku konsumen. Selain itu, GrabMart juga memberikan 

kemudahan dalam hal pengiriman barang dan pembayaran melalui berbagai metode 

digital, termasuk e-wallet yang memberikan kenyamanan lebih bagi konsumen (Kooli, 

2021). Tidak hanya itu, GrabMart juga menyediakan berbagai promosi menarik seperti 
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diskon dan voucher yang semakin menarik minat konsumen untuk berbelanja lebih banyak. 

Meskipun media digital memberikan keuntungan yang signifikan bagi konsumen dalam 

hal kenyamanan dan kecepatan transaksi, ada juga tantangan yang dihadapi oleh platform-

platform seperti GrabMart, misalnya keterbatasan jenis produk yang tersedia di pasar 

digital dan hambatan dalam pengantaran produk tertentu. Namun demikian, GrabMart 

tetap menjadi salah satu media penjualan yang berkembang pesat, menunjukkan bahwa 

preferensi terhadap belanja daring terus meningkat (Mudjahidin, 2024). 

Namun, meskipun penggunaan GoFood dan GrabMart memberikan dampak positif 

terhadap volume penjualan, penjualan langsung (offline) tetap terbukti menjadi metode 

yang paling berpengaruh terhadap volume penjualan di Pasar Mitra Tani Pasar Minggu 

Jakarta. Berdasarkan hasil analisis regresi, nilai t-hitung untuk penjualan langsung lebih 

tinggi dibandingkan dengan kedua media digital lainnya, yang menunjukkan bahwa 

interaksi langsung antara penjual dan pembeli masih memainkan peran yang sangat 

penting dalam meningkatkan volume penjualan (Salvatore, 2007) Penjualan langsung 

memberikan keuntungan berupa interaksi tatap muka antara pembeli dan penjual, yang 

memungkinkan kedua pihak untuk saling bernegosiasi dan membangun hubungan lebih 

personal. Konsumen cenderung lebih percaya untuk membeli produk secara langsung 

karena mereka dapat memeriksa kualitas barang, seperti kesegaran bahan pangan, secara 

langsung. Selain itu, penjual juga dapat memberikan penjelasan lebih detail mengenai 

produk yang dijual, seperti asal-usul komoditas atau cara memasak yang tepat, yang 

semakin memperkaya pengalaman belanja bagi konsumen. Proses tawar-menawar harga 

yang terjadi dalam transaksi offline juga menjadi nilai tambah yang tidak dapat diberikan 

oleh platform digital, yang biasanya memiliki harga tetap (Lipsey et al., 1995) 

Selain itu, ada faktor psikologis yang mendukung keberhasilan penjualan langsung 

di pasar tradisional. Banyak konsumen yang merasa lebih nyaman dan aman ketika 

berbelanja secara langsung, karena mereka dapat melihat dan memeriksa barang dengan 

lebih teliti sebelum membeli (Swastha, 2020). Interaksi langsung juga membangun 

hubungan lebih dekat antara pedagang dan pembeli, yang berpotensi menciptakan loyalitas 

pelanggan. Sebagian besar konsumen juga merasa lebih percaya diri ketika membeli bahan 

pangan secara langsung di pasar, karena mereka merasa dapat memperoleh produk dengan 

kualitas terbaik dan harga yang lebih kompetitif dibandingkan dengan belanja online. Oleh 

karena itu, meskipun ada kemudahan yang ditawarkan oleh media digital, pasar tradisional 

dengan interaksi langsung masih sangat relevan dan memiliki pengaruh yang besar dalam 

dunia perdagangan komoditas pangan (Ramadhani, 2021). 

Secara keseluruhan, meskipun media digital seperti GoFood dan GrabMart 

memberikan kontribusi positif terhadap peningkatan volume penjualan, penjualan 

langsung (offline) tetap menjadi metode yang paling berpengaruh di Pasar Mitra Tani Pasar 

Minggu Jakarta. Kedua platform digital memberikan kemudahan, kenyamanan, dan 

efisiensi bagi konsumen dalam melakukan transaksi, namun interaksi langsung tetap 

menjadi aspek yang tidak dapat digantikan dalam meningkatkan volume penjualan, 

terutama dalam pasar pangan yang membutuhkan kepercayaan dan pemeriksaan kualitas 

produk secara langsung (Suhardi, 2016). Dengan demikian, pedagang di Pasar Mitra Tani 
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sebaiknya mempertimbangkan untuk terus memanfaatkan kedua jenis media penjualan-

baik digital maupun offline—untuk mengoptimalkan potensi penjualannya, serta terus 

memperhatikan preferensi konsumen yang cenderung lebih mengutamakan kenyamanan 

dan kepuasan dalam pengalaman berbelanja (Safitri, 2020).Terakhir, penjualan secara 

langsung (offline) tetap menjadi metode yang paling berpengaruh terhadap volume 

penjualan di PMT Pasar Minggu Jakarta dibandingkan dengan GoFood dan GrabMart. 

Hasil pengujian menunjukkan nilai t-hitung yang lebih tinggi dibandingkan media digital 

lainnya, menandakan bahwa interaksi langsung antara penjual dan pembeli masih 

memainkan peran besar dalam meningkatkan penjualan. Secara keseluruhan, penelitian ini 

menegaskan bahwa berbagai media penjualan memiliki pengaruh signifikan terhadap 

volume penjualan, dengan penjualan langsung sebagai metode yang paling berdampak, 

diikuti oleh GrabMart dan GoFood. 

 

Kesimpulan  

Penelitian ini menganalisis pengaruh media penjualan (GoFood, GrabMart, dan 

penjualan langsung) terhadap volume penjualan komoditas pangan (beras, bawang merah, 

dan cabai merah keriting) di Pasar Mitra Tani Pasar Minggu Jakarta. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa ketiga media penjualan tersebut berpengaruh signifikan dan positif 

terhadap volume penjualan. 

• GoFood memiliki pengaruh signifikan dengan koefisien regresi berkisar antara 0,669 

hingga 0,981. 

• GrabMart juga menunjukkan pengaruh signifikan dengan koefisien regresi antara 

0,015 hingga 0,530. 

• Penjualan langsung memiliki pengaruh terbesar dibandingkan media digital, 

dengan koefisien regresi antara 5,582 hingga 9,062. 

Uji regresi menunjukkan bahwa secara simultan, ketiga media penjualan memberikan 

dampak signifikan terhadap volume penjualan, dengan koefisien determinasi (R²) sebesar 

62,2%, yang berarti sebagian besar variasi volume penjualan dapat dijelaskan oleh variabel 

ini. 
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