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Abstract

This study aims to examine and empirically verify the effect decales information system quality on
customer satisfaction at Afifah Fruits Store. Along with the transition from conventional management
practices digital systems, Afifah Fruits Store has implemented Point of Sales (POS) and Quick Response
de Indonesian Standard (QRIS) technologies to enhance transaction efficiency. This research employs a
quantitative approach using a survey method by distributing questionnaires to customers of Afifah Fruits
Store. The sampling technique applied in the study is purposive sampling. Data analysis is conducted
using simple linear regression to determine the extent to which the quality of the information system
influences customer satisfaction. The findings are expected to indicate that the quality the sales
information system, including ease of use, reliability, and access speed, has a positive and significant
effect on customer satisfact Practically, this study provides recommendations for MSME practitioners to
optimize the use of information te nology as a strategic effort to improve service quality and strengthen
customer loyalty in the digital era.

Keywords: Information System Quality, Customer Satisfaction, POS, QRIS, MSMEs.

Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji serta membuktikan pengaruh kualitas sistem informasi penjualan
terhadap tingkat kepuasan pelanggan di Toko Afifah Fruits. Sejalan dengan peralihan dari sistem
pengelolaan konvensional menuju digitalisasi, Toko Afifah Fruits telah menerapkan teknologi Point of
Sales (POS) dan Quick Response Code Indonesian Standard (QRIS) guna meningkatkan efisiensi proses
transaksi. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei melalui penyebaran
kuesioner kepada pelanggan Toko Afifah Fruits. Teknik penentuan sampel dilakukan menggunakan
metode purposive sampling. Analisis data dilakukan dengan uji regresi linear sederhana untuk mengukur
sejauh mana kualitas sistem informasi memengaruhi kepuasan pelanggan. Hasil penelitian diharapkan
menunjukkan bahwa kualitas sistem informe penjualan, yang meliputi kemudahan penggunaan,
keandalan, serta kecepatan akses, memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap tingkat kepuasan
pelanggan. Secara praktis, penelitian ini diharapkan dapat memberikan rekomendasi bagi pelaku UMKM
dal mengoptimalkan pemanfaatan teknologi informasi sebagai strategi peningkatan kualitas layanan dan
loyalitas pelanggan di era digital.

Kata Kunci: Kualitas Sistem Informasi, Kepuasan Pelanggan, POS, QRIS, UMKM.
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PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi informasi yang sangat pesat
di era digital saat ini telah membawa perubahan signifikan
pada berbagai aspek kehidupan, termasuk dalam sektor
bisnis. Penerapan teknologi berbasis sistem informasi
menjadi strategi penting bagi perusahaan dalam
meningkatkan produktivitas, efisiensi operasional, serta
daya saing di pasar global (Aryanti & Ali, 2025).
Keunggulan perusahaan dalam menghadapi persaingan
pasar yang semakin ketat tidak hanya ditentukan oleh mutu
produk yang dihasilkan, tetapi juga oleh efektivitas strategi
penjualan serta kemudahan sistem pembayaran yang
disediakan. Oleh karena itu, kemampuan beradaptasi
dengan teknologi menjadi kebutuhan yang semakin krusial,
terutama bagi pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah
(UMKM), guna memenuhi ekspektasi konsumen yang
mengutamakan kemudahan dan kepraktisan dalam setiap
proses transaksi (Nisa Khairunisa et al., 2024).

Toko Afifah Fruits merupakan salah satu pelaku
usaha yang saat ini sedang melakukan transisi dari
manajemen konvensional menuju sistem digital. Pada
awalnya, operasional toko sepenuhnya mengandalkan
sistem manual yang rentan terhadap kesalahan pencatatan
data (human error), ketidakakuratan stok barang, serta
keterlambatan pelayanan (Oktaviani et al., 2022). Sebagai
langkah inovasi, unit usaha ini mulai mengimplementasikan
sistem digital melalui penerapan Point of Sales (POS) serta
opsi pembayaran non-tunai yang sesuai dengan Quick
Response Code Indonesian Standard (QRIS). Langkah ini
dilakukan untuk memberikan pengalaman transaksi yang
lebih cepat, transparan, dan fleksibel bagi pelanggan (Risal
etal., 2024)

Namun, meskipun telah beralih ke sistem digital,
terdapat kesenjangan (gap) antara harapan efisiensi dengan
realita di lapangan. Transisi ini memerlukan evaluasi
mendalam untuk mengukur apakah sistem tersebut benar-
benar menjawab masalah akurasi atau justru menimbulkan
hambatan baru bagi pelanggan yang belum terbiasa dengan
teknologi (Badiwibowo Atim, 2024). Fenomena ini
menunjukkan adanya urgensi untuk meneliti sejauh mana
kualitas sistem yang diterapkan mampu memengaruhi
persepsi pelanggan. Sebagaimana dijelaskan dalam
penelitian oleh Naibaho dkk, kualitas sistem informasi
diukur dari kemudahan penggunaan dan keandalan fitur,
yang pada akhirnya akan bermuara pada kepuasan
pelanggan (customer satisfaction) (Naibaho et al., 2022).

Tujuan spesifik dari penelitian ini adalah untuk
mengkaji dan mengilustrasikan bagaimana tingkat
kepuasan pelanggan di Toko Afifah Fruits yang dipengaruhi
oleh kualitas sistem infromasi penjualan. Lebih tepatnya,
penelitian ini bertujuan untuk menentukan bagaimana
kepuasan pelanggan dipengaruhi oleh kualitas sistem dan
aspek kualtas layanan pada perangkat POS dan metode
pembayaran QRIS. Diharapkan temuan penelitian ini akan
membantu Toko Afifah Fruits dalam meningkatkan strategi
layanan informasinya dan berfungsi sebagai sumber daya
ilmiah untuk dinamika digitalisasi UMKM di sektor
tradisional.

TINJAUAN PUSTAKA
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Penelitian ini secara fundamental mengacu terhadap
Model  Keberhasilan Sistem  Informasi,  yang
mempostulatkan bahwa kualitas sistem (system quality)
secara linear dan signifikan merupakan determinan utama
yang memengaruhi tingkat kepuasan pengguna (user
satisfaction). Dalam konteks ini, keandalan teknis,
kecepatan akses, dan ketersediaan fitur pada sistem Point of
Sales (POS) di Toko Afifah Fruits dipandang sebagai
variabel stimulus yang menentukan respons afektif
pelanggan. Hubungan kausalitas ini diperkuat melalui
integrasi Technology Acceptance Model (TAM), yang
memberikan kerangka analisis lebih spesifik mengenai
transisi digital. Melalui lensa TAM (Alexandra von
Preuschen et al., 2023), adopsi metode pembayaran QRIS
dan sistem kasir digital tidak hanya dinilai dari aspek
fungsionalnya semata, melainkan diukur berdasarkan
dimensi persepsi kemudahan penggunaan (perceived ease
of use) dan persepsi kebermanfaatan (perceived usefulness)
(Nur Fatimah Syahnuri et al., 2022).

Sinergi antara kedua teori ini memberikan
pemahaman komprehensif bahwa kepuasan pelanggan di
Toko Afifah Fruits muncul ketika teknologi yang
diterapkan mampu meminimalisir hambatan transaksional
dan memberikan nilai tambah yang melampaui ekspektasi
konvensional mereka (Afifah et al., 2024). Dengan
demikian, integrasi sistem informasi penjualan yang
berkualitas tinggi menjadi prasyarat krusial dalam
menciptakan pengalaman belanja yang efisien, yang pada
gilirannya akan mengonfirmasi ekspektasi pelanggan dan
membentuk kepuasan yang berkelanjutan di era digitalisasi
UMKM.

Kualitas Sistem Informasi Penjualan

Menurut Pratiwi dkk, sistem adalah kumpulan bagian
atau komponen yang saling terhubung satu sama lain,
berinteraksi, dan bekerja sama melalui tahap masukan
(input), proses, dan keluaran (output) untuk mencapai
tujuan tertentu (Pratiwi et al., 2025). Berdasarkan prinsip
keterpaduan tersebut, Sistem Informasi (SI) dapat
didefinisikan sebagai rangkaian prosedur, perangkat lunak,
data, peralatan, serta sumber daya manusia yang bekerja
secara sinergis. Menurut Samdono dkk, sistem informasi
adalah suatu kombinasi yang terdiri dari teknologi
informasi, orang, dan prosedur yang digunakan untuk
memadukan, mengolah, menyusun, dan menyebarkan
informasi yang berguna bagi pengambilan keputusan serta
pengelolaan organisasi secara akurat (Samdono et al.,
2024).

Dalam konteks operasional bisnis, Sistem Informasi
Penjualan (SIP) hadir sebagai infrastruktur teknologi yang
dirancang secara sistematis untuk memproses aktivitas
penjualan secara terintegrasi, mulai dari pencatatan
pesanan, pengelolaan inventaris, hingga pembuatan faktur.
Implementasi SIP, seperti yang dilakukan oleh Toko Afifah
Fruits, berfungsi strategis untuk meningkatkan efisiensi
operasional, meminimalisir risiko kesalahan manusia
(human error), serta menjamin penyajian laporan keuangan
yang tepat waktu. Salah satu manifestasi nyata dari SIP saat
ini adalah Point of Sale (POS) (Damanik et al., 2024).
Fithrie dkk menyatakan bahwa POS bukan sekadar mesin
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kasir konvensional, melainkan sebuah sistem komprehensif
yang mengintegrasikan perangkat lunak penunjang untuk
perhitungan akuntansi, manajemen stok, dan laporan
transaksi secara real-time (Soufitri & Purwawijaya, 2022).

Seiring dengan tren digitalisasi UMKM, aplikasi Kasir
Pintar muncul sebagai solusi POS berbasis mobile yang
memungkinkan pelaku usaha mengelola transaksi melalui
perangkat Android maupun iOS secara praktis. Keunggulan
sistem ini terletak pada kemampuannya melakukan
pemindaian (scanning) barcode dan penyimpanan data
dalam basis data (database) yang terintegrasi, sehingga
proses pencarian dan pengolahan data menjadi lebih cepat
dan transparan. Efektivitas penggunaan aplikasi ini sangat
bergantung pada kualitas sistem informasi yang dirasakan.
Pratama dan Wijaya (2024) menekankan bahwa kualitas
sistem ditentukan oleh performa teknis seperti stabilitas dan
kecepatan pemrosesan, sementara Sari et al. (2025)
menambahkan pentingnya standar kemudahan penggunaan
(usability) dan keamanan integrasi pembayaran, seperti
QRIS, demi kenyamanan konsumen.

Kualitas informasi yang dihasilkan oleh sistem
tersebut memegang peranan vital dalam mendukung tugas
administratif. Informasi yang berkualitas harus memenuhi
dimensi akurasi, kelengkapan, relevansi, serta ketepatan
waktu agar sesuai dengan kebutuhan semantik pengguna
(Putri Maulidiah & Budiantono, 2023). Ketika sebuah
sistem informasi penjualan mampu menyajikan data yang
akurat dan mudah digunakan, hambatan dalam proses
pelayanan dapat direduksi secara signifikan. Pada akhirnya
hal in akan berdampak positif terhadap pengalaman belanja,
membangun kepercayaan masyarakat, serta meningkatkan
kepuasan pelanggan secara menyeluruh melalui efisiensi
waktu dan kenyamanan transaksi (Bisnis Ervina Ninda
Pangesti & Resmi, 2024).

Kepuasan Pelanggan

Kepuasan pelanggan merupakan suatu rancangan
dalam ranah promosi dan riset konsumen. Secara
fundamental, kepuaasan merupakan suatu kondisi ketika
seseorang membandingkan kinerja atau hasil yang
dirasakan dari suatu produk dengan kinerja yang
diharapkan, kemudian mereka akan menilai apakah mereka
sudah puas atau justru kecewa (Muhammad Luthfi Rizky &
Hijriyantomi Suyuthie, 2024). Senada dengan hal tersebut,
Solihin dkk menekankan bahwa kepuasan adalah hasil dari
perbandingan performa produk terhadap ekspektasi
pelanggan. Jika kinerja produk berada di bawah harapan,
maka pelanggan akan merasa kecewa; namun jika kinerja
sesuai ataupun melebihi ekspetasi, pelanggan akan merasa
puas dan senang (Solihin & Kurniawan, 2024).

Ramadhan dkk menjelaskan tentang kepuasan
pelanggan yang diartikan sebagai bandingan antara
ekspetasi dan persepsi pengalaman yang dirasakan atau
diraih (Ramadhan & Solihin, 2024) Dalam pandangan ini,
kepuasan berfungsi sebagai indikator sejauh mana
pengguna produk atau layanan perusahaan merasa senang
terhadap apa yang mereka terima. Memuaskan kebutuhan
pelanggan bukan sekadar keinginan, melainkan kewajiban
untuk kelangsungan hidup perusahaan guna meningkatkan
keunggulan kompetitif. Pelanggan yang puas cenderung
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menmiliki loyalitas tinggi, yang ditunjukkan dengan perilaku
pembelian ulang di masa depan serta kesediaan untuk
berbagi pengalaman positif dengan individu lain (Rinata et
al., 2024)

Terjadinya kepuasan yang mendalam dialami ketika
realisasi setelah penggunaan produk memiliki perbedaan
positif dibandingkan dengan harapan awal pelanggan.
Untuk mengukur tingkat kepuasan tersebut secara empiris,
Hikmah dkk mengemukakan tiga indikator utama, yaitu:

o Kesesuaian Harapan: Kepuasan disimpulkan
berdasarkan ada atau tidaknya kesenjangan antara
apa yang diharapkan pelanggan dan hasil nyata
yang diberikan oleh perusahaan.

e Keinginan Berkunjung Kembali: Pengukuran
kepuasan yang dilihat dari keinginan pelanggan
untuk kembali melakukan pembelian atau
memakai kembali jasa perusahaan di kemudian
hari.

e Kesediaan Menyarankan produk: Sejauh mana
pelanggan bersedia menyarankan produk atau jasa
tersebut kepada pihak lain, seperti orang-orang
terdekat mereka.

Melalui integrasi berbagai dimensi ini, dapat dipahami
bahwa kualitas produk dan layanan merupakan aspek
krusial yang secara langsung memengaruhi kebahagiaan
konsumen. Ketika perusahaan mampu memenuhi atau
melampaui ekspektasi pelanggan, hal tersebut tidak hanya
menciptakan kepuasan sesaat, tetapi juga membangun
hubungan jangka panjang yang menguntungkan bagi
stabilitas bisnis (Hikmah Widya Raudhatul Hikmah et al.,
2024).

METODOLOGI PENELITIAN
Desain Penelitian

Penelitian ini menerapkan pendekatan kuantitatif
dengan metode explanatory survey untuk mengkaji
hubungan kausal antara variabel independen dan variabel
dependen. Sesuai dengan paradigma positivistik, penelitian
ini menitikberatkan pada pengujian hubungan sebab-akibat
melalui analisis statistik menggunakan regresi linear
sederhana, mengingat model penelitian hanya melibatkan
satu variabel bebas dan satu variabel terikat. Variabel yang
diteliti meliputi Kualitas Sistem Informasi Penjualan
sebagai variabel independen (X) yang diduga berpengaruh
terhadap Kepuasan Pelanggan sebagai variabel dependen
(Y), dengan jumlah sampel penelitian sebanyak 30
responden.

Instrumen penelitian telah melalui serangkaian
pengujian validitas dan reliabilitas sebelum pemrosesan
data lebih lanjut. Sepuluh item pernyataan (P1 hingga P10)
dianggap sah sebagai instrumen pengumpulan data,
menurut hasil pengujian validitas. Selain itu, skor Alpha
Cronbach sebesar 0,76 untuk Variabel X dan 0,782 untuk
Variabel Y menunjukkan bahwa kriteria reliabilitas
instrumen terpenuhi. Hasil ini menunjukkan bahwa
konsistensi internal kuesioner penelitian baik. Uji
normalitas Kolmogorov-Smirnov Satu Sampel, uji asumsi
tradisional, memenuhi syarat untuk menggunakan model
regresi dalam penelitian ini. Nilai Asymp. Sig. (2-tailed)
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ditemukan sebesar 0,127 berdasarkan hasil pengujian.
Dapat disimpulkan bahwa data dalam penelitian ini
terdistribusi normal karena nilai signifikansi lebih besar dari
0,05 (alpha = 5%).

Kemudian diperoleh hasil analisis regresi linear
sederhana yang menunjukkan adanya hubungan yang kuat
antara Kualitas Sistem Informasi Penjualan dan Kepuasan
Pelanggan, yang dibuktikan dengan nilai korelasi (R)
sebesar 0,751. Selanjutnya, nilai koefisien determinasi (R?)
tercatat sebesar 0,564. Hal ini mengindikasikan bahwa
variabel Kualitas Sistem Informasi Penjualan memberikan
kontribusi pengaruh sebesar 56,4% terhadap Kepuasan
Pelanggan, sedangkan 43,6% sisanya dipengaruhi oleh
variabel lain yang tidak disertakan dalam model penelitian
ini.

Populasi dan Sampel

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pengguna
yang berinteraksi dalam lingkup variabel penelitian, yaitu
mereka yang bersinggungan dengan sistem informasi
penjualan dan layanan pelanggan. Mengingat jumlah
populasi yang sangat besar dan dinamis, penelitian ini
menggunakan teknik non-probability sampling dengan
pendekatan purposive sampling. Teknik ini dipilih dengan
pertimbangan bahwa responden harus memenuhi kriteria
tertentu, yaitu:

e Terlibat aktif dalam penggunaan sistem informasi

penjualan yang diteliti.
e  Memiliki pengalaman langsung sebagai pelanggan
yang menerima layanan dalam periode tertentu.

Penelitian ini menggunakan ukuran sampel sebanyak
30 responden (N=30). Uji asumsi klasik menunjukkan
bahwa data terdistribusi normal, dengan nilai Asymp. Sig.
(2-tailed) sebesar 0,127. Angka ini memenuhi kondisi
minimal untuk analisis regresi linier sederhana. Sampel tiga
puluh responden ini juga menghasilkan instrumen yang
dapat diandalkan dengan nilai Cronbach's Alpha sebesar
0,760 untuk variabel Kualitas Sistem Informasi Penjualan
dan 0,782 untuk variabel Kepuasan Pelanggan, menurut
hasil pengolahan data.

Teknik dan Instrumen Pengumpulan Data

Data primer dan data sekunder merupakan dua sumber
utama yang digunakan dalam proses pengumpulan data
penelitian ini. Tiga puluh responden diberikan kuesioner
terstruktur untuk diisi guna mengumpulkan data primer
mengenai pendapat mereka tentang variabel Kualitas
Sistem Informasi Penjualan (Variabel X) dan Kepuasan
Pelanggan (Variabel Y).. Instrumen ini terdiri dari 10 butir
pernyataan (P1 hingga P10) yang telah teruji secara statistik
dan dinyatakan valid untuk digunakan dalam penelitian.
Sementara itu, data sekunder dikumpulkan melalui studi
kepustakaan dengan menelaah berbagai literatur seperti
buku, jurnal ilmiah, laporan penelitian terdahulu, serta
referensi relevan lainnya yang berkaitan dengan bidang
sistem informasi dan perilaku konsumen.

Indikator dari setiap variabel yang diteliti menjadi
dasar pengembangan instrumen kuesioner. Lima pernyataan
(P1-P5) yang bertujuan untuk menilai kualitas sistem yang
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ada digunakan untuk mengukur variabel X (Kualitas Sistem
Informasi Penjualan). Instrumen untuk variabel ini
menunjukkan tingkat konsistensi yang tinggi berdasarkan
hasil pengujian, dengan skor Alpha Cronbach sebesar 0,76.
Namun, lima pernyataan (P6-P10) juga digunakan untuk
mengukur Variabel Y (Kepuasan Pelanggan) guna
mengukur tingkat kepuasan pelanggan. Instrumen untuk
variabel ini memiliki tingkat keterandalan yang baik,
menurut hasil uji reliabilitas, dengan skor Alpha Cronbach
sebesar 0,782. Oleh karena itu, semua item instrumen
penelitian dianggap andal dan sesuai untuk digunakan
dalam analisis data tambahan..

Uji Validitas dan Realibilitas

Sebelum dilakukan analisis lebih lanjut, instrumen
penelitian diuji validitas dan reliabilitasnya menggunakan
program SPSS. Uji validitas dilakukan dengan
membandingkan nilai Ryiwne terhadap Reubel pada tingkat
signifikansi 5% dengan N=30 (Ripel = 0,631). Berdasarkan
hasil pengujian, seluruh item pernyataan (P1 hingga P10)
dinyatakan Valid karena secara administratif telah
memenuhi kriteria penilaian untuk mengukur variabel
penelitian® Secara spesifik, nilai Rpiung tertinggi pada
Variabel X ditemukan pada butir P4 (0,702) dan pada
Variabel Y ditemukan pada butir P6 (0,669)

Selanjutnya, uji reliabilitas dilakukan menggunakan
metode Cronbach’s Alpha. Instrumen penelitian dinyatakan
reliabel karena memiliki nilai\alpha\geq 0,70, yang
menunjukkan bahwa alat ukur konsisten dan dapat
digunakan untuk mengukur variabel penelitian secara andal.

Hasil olah data menunjukkan:

e Variabel X (Kualitas Sistem Informasi Penjualan)

memiliki nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,76.
e Variabel Y (Kepuasan Pelanggan) memiliki nilai
Cronbach’s Alpha sebesar 0,782.

Oleh karena itu, seluruh instrumen yang digunakan
dalam penelitian ini telah memenuhi standar keandalan
yang ditetapkan.

Teknik Analisis Data

Setelah seluruh data kuesioner dari 30 responden
terkumpul dan diolah, tahap selanjutnya adalah melakukan
analisis data. Untuk menguji pengaruh Kualitas Sistem
Informasi Penjualan terhadap Kepuasan Pelanggan,
penelitian ini menggunakan analisis regresi linear sederhana
sebagai metode utama. Adapun model persamaan regresi
yang digunakan dirumuskan sebagai berikut:

Y =a+ bx

Keterangan:

e Y =Kepuasan Pelanggan

e X =Kualitas Sistem Informasi Penjualan.

e a=Konstanta (nilai Y ketika X = 0).

e b = Koefisien regresi (besarnya perubahan Y

akibat perubahan X).

Prosedur analisis data dimulai dengan uji asumsi
klasik, yakni uji normalitas Omne-Sample Kolmogorov-
Smirnov yang menghasilkan nilai Asymp. Sig. (2-tailed)
sebesar 0,127, schingga data dinyatakan berdistribusi
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normal. Selanjutnya, dilakukan uji korelasi (R) yang
menunjukkan hubungan kuat sebesar 0,751.

Analisis statistik dalam penelitian ini juga meliputi
pengujian Koefisien Determinasi (R) untuk mengukur
besarnya kontribusi variabel independen terhadap variabel
dependen. Hasil pengolahan data menunjukkan bahwa nilai
R Square sebesar 0,564, yang mengindikasikan bahwa
Kualitas Sistem Informasi Penjualan berkontribusi sebesar
56,4% terhadap tingkat Kepuasan Pelanggan. Seluruh
proses analisis data dilakukan dengan bantuan perangkat
lunak SPSS guna menjamin ketepatan dan keakuratan
perhitungan statistik.

Model Penelitian

Model penelitian ini memperlihatkan hubungan kausal
antara variabel independen dan variabel dependen sebagai
berikut:

Kualitas  Sistem  Informasi  Penjualan  (X)
longrightarrow Kepuasan Pelanggan (Y) Keterangan
simbol:

e Variabel X (Kualitas Sistem Informasi Penjualan)
diukur melalui lima butir pernyataan (P1-P5) yang
mencakup dimensi kualitas sistem.

e Variabel Y (Kepuasan Pelanggan) diukur melalui
lima butir pernyataan (P6-P10) yang mencakup
dimensi kepuasan pengguna layanan.

Model penelitian ini mengindikasikan bahwa
penerapan Kualitas Sistem Informasi Penjualan berpotensi
meningkatkan Kepuasan Pelanggan. Hal tersebut didukung
oleh hasil analisis korelasi sebesar 0,751 yang menunjukkan
adanya hubungan yang kuat antara kedua variabel. Selain
itu, besarnya kontribusi variabel independen terhadap
variabel dependen, yaitu sebesar 56,4% sebagaimana
ditunjukkan oleh nilai R Square sebesar 0,564, semakin
memperkuat dugaan adanya hubungan kausal dalam model
penelitian ini.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Deskripsi Responden

Responden dalam penelitian ini berjumlah 30 orang
yang merupakan pengguna aktif Toko Afifah Fruit. Seluruh
responden telah memenubhi kriteria screening penelitian, di
mana mereka adalah pelanggan yang secara aktif
mengakses dan menggunakan sistem informasi penjualan
yang disediakan oleh Toko Afifah Fruit. Pemenuhan kriteria
ini memastikan bahwa responden memiliki pengalaman
langsung dalam berinteraksi dengan layanan digital toko,
sehingga data yang diperoleh dapat mencerminkan persepsi
yang akurat mengenai pengaruh kualitas sistem terhadap
tingkat kepuasan mereka.

Sebagai pengguna aktif Toko Afifah Fruit, para
responden memberikan penilaian terhadap 10 butir
pernyataan yang mencakup indikator kualitas sistem dan
kepuasan pelanggan. Keterlibatan 30 responden ini telah
diuji secara statistik dan dinyatakan layak untuk dianalisis
lebih lanjut, mengingat data residu yang dihasilkan telah
berdistribusi normal dengan nilai signifikansi 0,127. Hal ini
menunjukkan bahwa masukan dari pelanggan setia Toko
Afifah Fruit dalam penelitian ini memiliki konsistensi yang
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tinggi, dibuktikan dengan nilai reliabilitas instrumen yang
melampaui ambang batas minimal (>0,60) untuk kedua
variabel yang diteliti.

Uji Validitas

Setelah pengumpulan data dari seluruh 30 responden,
instrumen tersebut diuji menggunakan perangkat lunak
SPSS untuk menentukan validitasnya. Untuk memastikan
instrumen penelitian lebih khusus lagi, kuesioner dapat
mengukur variabel penelitian secara tepat dan sesuai
dengan tujuan penelitian, pengujian validitas dilakukan.
Angka-angka tersebut dibandingkan sebagai bagian dari
prosedur pengujian. Rhiung dengan Riapel.

Berdasarkan hasil analisis terhadap 30 responden
(N=30) dengan tingkat signifikansi 5%, diperoleh nilai
Rabel sebesar 0,631. Hasil pengujian menunjukkan bahwa
seluruh item pernyataan (P1 hingga P10) dinyatakan Valid
sebagai instrumen pengumpul data. Secara terperinci, pada
Variabel X (Kualitas Sistem Informasi Penjualan), nilai
Rhaung berkisar antara 0,552 hingga 0,702. Sementara itu,
pada Variabel Y (Kepuasan Pelanggan), nilai Rhitung
berkisar antara 0,470 hingga 0,669. Dengan demikian,
seluruh item pernyataan dalam instrumen ini memenuhi
syarat keabsahan untuk digunakan dalam penelitian di Toko
Afifah Fruit.

Tabel 1. Hasil Uji Validitas

Pernyataan | Ruitung | Rtabel Keterangan
Variable X
P1 0.630 | 0.631 VALID
P2 0.646 | 0.631 VALID
P3 0.552 | 0.631 VALID
P4 0.702 | 0.631 VALID
P5 0.638 | 0.631 VALID
Variable Y
P6 0.669 | 0.631 VALID
P7 0.470 | 0.631 VALID
P8 0.528 | 0.631 VALID
P9 0.640 | 0.631 VALID
P10 0.482 | 0.631 VALID
Uji Reliabilitas

Pengujian reliabilitas merupakan langkah selanjutnya
dalam proses analisis data setelah pengujian validitas.
Tujuan pengujian ini adalah untuk menilai tingkat
konsistensi internal instrumen penelitian, khususnya
kuesioner pengumpulan data. Jika suatu instrumen dapat
menghasilkan hasil pengukuran yang stabil dan konsisten
bahkan ketika pengukuran berulang dilakukan dalam
keadaan yang sama, maka instrumen tersebut dianggap
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reliabel. Tingkat reliabilitas yang tinggi menunjukkan
bahwa instrumen tersebut cukup kredibel untuk digunakan
dalam fase investigasi selanjutnya. Untuk memastikan
keakuratan evaluasi konsistensi variabel, perangkat lunak
SPSS versi 25 digunakan untuk menentukan nilai koefisien
reliabilitas dalam penelitian ini.

Tabel 2. Hasil uji Realibilitas

Variable Cronchach's Alpha
Variable X (Kualitas
Sistem Informasi 0.76
Penjualan)
Variable Y (Kepuasan
0.782
Pelanggan)

Berdasarkan hasil uji reliabilitas yang disajikan pada
Tabel 2, diperoleh nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,760
untuk Variabel X (Kualitas Sistem Informasi Penjualan)
dan 0,782 untuk Variabel Y (Kepuasan Pelanggan).
Capaian nilai tersebut mengindikasikan bahwa seluruh
instrumen penelitian memiliki tingkat konsistensi internal
yang baik. Hal ini dikarenakan nilai Cronbach’s Alpha pada
kedua variabel telah melampaui ambang batas minimum
reliabilitas yang ditetapkan, yaitu sebesar 0,60. Dengan
demikian, instrumen yang digunakan dalam penelitian ini
dinyatakan reliabel dan memenuhi syarat untuk melakukan
pengukuran variabel secara konsisten serta dapat dipercaya
untuk analisis selanjutnya..

Uji Normalitas

Untuk menentukan apakah data penelitian terdistribusi
secara teratur, uji normalitas merupakan langkah penting
dalam analisis data. Model regresi yang diterapkan
memiliki viabilitas statistik dan sesuai untuk digunakan
dalam analisis inferensial tambahan jika asumsi normalitas
terpenuhi. Uji Kolmogorov-Smirnov Satu Sampel di SPSS
digunakan untuk melakukan uji normalitas dalam penelitian
ini. Metrik utama yang digunakan untuk menilai apakah
data dalam penelitian ini memenuhi persyaratan distribusi
normal adalah hasil uji tersebut..

Tabel 3. Hasil Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual

N 30
Mean .0000000

Normal Parameters Std.
Deviation 178,135,776
Most Extreme Absolute 142
Differences Positive 142
Negative .083
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Test Statistic 142
127¢

Asymp. Sig. (2-tailed)

Berdasarkan hasil uji One-Sample Kolmogorov-
Smirnov terhadap nilai unstandardized residual, diperoleh
nilai Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,127. Pengujian ini
dilakukan dengan jumlah sampel sebanyak 30 responden (N
= 30). Nilai signifikansi tersebut (0,127) lebih besar dari
taraf signifikansi standar 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa
data residual dalam penelitian ini berdistribusi secara
normal. Dengan demikian, asumsi normalitas pada model
regresi telah terpenuhi, sehingga model regresi tersebut
dinyatakan layak untuk digunakan dan dapat dilanjutkan ke
tahap analisis data berikutnya.

Uji Regresi Linear Sederhana

Salah satu langkah penting dalam penelitian ini adalah
analisis regresi linier sederhana, yang bertujuan untuk
memastikan apakah variabel independen memiliki dampak
pada variabel dependen dan untuk mengkonfirmasi bahwa
model tersebut layak untuk memprediksi fenomena yang
diteliti. Analisis regresi digunakan dalam penelitian ini
untuk menguji hubungan antara variabel dependen,
Kepuasan Pelanggan (Variabel Y), yang ditentukan oleh
dimensi kreativitas, kontribusi, dan konsumsi, dan variabel
independen, Kualitas Sistem Informasi Penjualan (Variabel
X).

Tabel 4. Uji Regresi Linear Sederhana

Variables Entered/Removed a

Variables
Variables Entered
Removed
Model Method
Enter
Kualitas Sistem
Informasi
1 Penjualan

a. Dependent Variable : Kepuasan Pelanggan

b. All requested variables entered

Tabel 5. Uji Regresi Linear Sederhana

Model Summary
Mode R Adjusted R | Std. Error of
1 R Square Square the Estimate
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1 a 0.564 0.548 1.81289

a. Predictors: (Constant), Kualitas Sistem Informasi

Penjualan

Tabel 6. Uji Regresi Linear Sederhana

ANOVA a
Sum of Mean
Model Squares | df | Square F Sig
Regressio 118.94 | 36.19 | .00
n 118943 | 1 3 1{0b
2
Residual 92.024 | 8 3.287
2
1 | Total 210967 | 9

a. Dependent Variable : Kepuasa Pelanggan

b. Predictors: (Constant) : Kualitas Sistem Informasi

Penjualan

Tabel 7. Uji Regresi Linear Sederhana

Coefficients a

Standardi
Unstandardi zed
zed Coefficie
Coefficients nts t Sig
Std.
Erro
Model B r Beta
1| (Constan | 7,25 | 2,08 3,47 | 0,00
t) 1 5 8 2
Kualitas
Sistem
Informas
i
Penjuala 6,01
n .639 | 1,006 0,751 6 0

a. Dependent Variable : Kepuasan Pelanggan

Berdasarkan tabel di atas, maka diperoleh persamaan
regresi linear berganda sebagai berikut:
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Y=17,251+0,639 X

Keterangan :

Y = Kepuasan Pelanggan

X = Kualitas Sistem Informasi Penjualan

Niilai koefisien korelasi (R) sebesar 0,751
menunjukkan bahwa model penelitian memiliki tingkat
hubungan yang kuat antara variabel independen dan
variabel dependen berdasarkan hasil analisis regresi linear
sederhana. Temuan ini diperkuat oleh nilai koefisien
determinasi (R2) sebesar 0,564, yang mengindikasikan
bahwa Kualitas Sistem Informasi Penjualan memberikan
kontribusi sebesar 56,4% terhadap Kepuasan Pelanggan.
Hal tersebut menunjukkan bahwa kualitas sistem informasi
penjualan mampu menjelaskan sebagian besar variasi
tingkat kepuasan pelanggan, sementara sisanya dipengaruhi
oleh faktor lain yang berada di luar cakupan penelitian ini.
Data penelitian diperoleh dari 30 responden yang
memberikan gambaran empiris mengenai penerapan sistem
informasi penjualan. Kelayakan model dalam menjelaskan
hubungan antarvariabel juga didukung oleh terpenuhinya
asumsi normalitas data. Hasil uji One-Sample Kolmogorov
Smirnov menunjukkan nilai Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar
0,127. Karena nilai signifikansi tersebut lebih besar dari
taraf 0,05, maka residual data dinyatakan berdistribusi
normal, sehingga model regresi memenuhi persyaratan
untuk digunakan dalam analisis inferensial.

Ditinjau dari aspek kualitas instrumen penelitian,
hasil pengujian validitas menunjukkan bahwa seluruh item
pernyataan, mulai dari P1 hingga P10, dinyatakan valid
karena nilai r hitung masing-masing item lebih besar
dibandingkan dengan nilai r tabel. Temuan ini
mengindikasikan bahwa setiap butir instrumen telah mampu
merepresentasikan dan mengukur konstruk penelitian
secara tepat. Selanjutnya, hasil uji reliabilitas menunjukkan
nilai Cronbach's Alpha sebesar 0,76 untuk variabel X dan
0,782 untuk variabel Y. Nilai tersebut berada di atas batas
minimum 0,60, yang menandakan bahwa instrumen
penelitian memiliki tingkat konsistensi internal yang baik,
sehingga hasil pengukuran dapat dianggap andal dan
berpotensi memberikan hasil yang stabil apabila dilakukan
pengujian ulang di waktu yang berbeda

Secara keseluruhan, temuan ini menegaskan bahwa

optimalisasi Kualitas Sistem Informasi Penjualan
merupakan instrumen krusial dalam meningkatkan
Kepuasan Pelanggan. Keandalan instrumen dan

terpenuhinya asumsi statistik memberikan landasan kuat
bagi kesimpulan bahwa hubungan yang ditemukan
mencerminkan kondisi objektif pada obyek penelitian,
bukan merupakan hasil dari bias pengukuran

KESIMPULAN

Kepuasan pelanggan (Variabel Y) secara signifikan
dipengaruhi oleh kualitas sistem informasi penjualan
(Variabel X), menurut temuan penelitian dan analisis data.
Kesimpulan ini didukung oleh temuan analisis regresi, yang
menunjukkan korelasi yang kuat antara kedua variabel
dengan nilai koefisien korelasi (R) sebesar 0,751. Lebih
lanjut, variabel Kualitas Sistem Informasi Penjualan
memengaruhi variabel Kepuasan Pelanggan sebesar 56,4%,
menurut nilai koefisien determinasi (R Square) sebesar
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0,564, dengan pengaruh sisanya berasal dari elemen yang
tidak termasuk dalam model penelitian ini.

Validitas dan reliabilitas instrumen penelitian juga
telah teruji dengan sangat baik. Seluruh item pernyataan (P1
hingga P10) dinyatakan valid karena nilai Rpwung lebih besar
dari Rype. Dari sisi reliabilitas, variabel X memiliki nilai
Cronbach's Alpha sebesar 0,76 dan variabel Y sebesar
0,782, yang menunjukkan bahwa instrumen penelitian ini
konsisten dan stabil dalam mengukur konstruk yang diteliti.
Terpenuhinya asumsi normalitas dengan nilai signifikansi
sebesar 0,127 juga menegaskan bahwa model regresi ini
layak digunakan secara statistik untuk menjelaskan
hubungan antarvariabel.

Saran

Bertitik tolak pada kesimpulan di atas, terdapat
beberapa rekomendasi yang dapat dipertimbangkan oleh
pihak terkait. Bagi pengelola sistem informasi penjualan,
temuan ini memberikan indikasi kuat bahwa peningkatan
kualitas sistem secara teknis dan fungsional akan
berdampak langsung pada optimalisasi kepuasan
pelanggan. Oleh karena itu, investasi pada stabilitas sistem
dan kemudahan antarmuka pengguna perlu diprioritaskan
untuk menjaga angka kepuasan tetap tinggi. Konsistensi
dalam menjaga performa sistem ini sangat krusial
mengingat besarnya kontribusi variabel tersebut terhadap
persepsi pelanggan yang ditemukan dalam penelitian ini.

Untuk memperluas pemahaman tentang faktor-

faktor yang memengaruhi kepuasan pelanggan, disarankan
agar peneliti di masa mendatang memperluas model
penelitian dengan memasukkan variabel tambahan yang
belum dibahas, seperti kualitas layanan purna jual atau
persepsi nilai produk. Mengingat ukuran sampel penelitian
ini adalah 30 responden, penggunaan sampel yang lebih
besar dalam penelitian selanjutnya dapat sangat
meningkatkan generalisasi hasil. Terakhir, praktisi dan
akademisi di bidang manajemen informasi diharapkan dapat
menggunakan temuan penelitian ini sebagai sumber daya
ilmiah ketika mengembangkan strategi layanan digital yang
lebih efisien dan berfokus pada pengguna.
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