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1. PENDAHULUAN

Teknologi informasi sekarang telah banyak digunakan dalam kehidupan berbisnis. Perkembangan
teknologi informasi menyebabkan perubahan kebiasaan pada bidang usaha, seperti yang terjadi pada sistem
penjualan. Penjualan suatu produk tidak hanya dari penjualan toko atau penjualan langsung (Ega & Ferry,
2018), tetapi sudah memanfaatkan teknologi yang kita kenal dengan panggilan E-Commerce atau penjualan
online (Lestari et al., 2017). Penjualan offline adalah taktik buat mempromosikan produk atau jasa yang
ditujukan untuk memengaruhi tindakan konsumen. Penjualan offline ialah penjualan yang didalamnya
dilakukan penerangan atau peragaan produk-produk oleh seorang penjual secara langsung, pemberian segala
penjelasan yang dikuasai penjual kepada calon pembeli, penjual berusaha meyakinkan kualitas produk calon
pembeli (Arijanto, 2020; Wahana Komputer, 2014), penjual melayani calon pembeli dengan sebaik-baiknya
supaya calon pembeli melakukan pembelian. Tetapi penjualan secara offline sering di anggap menjadi suatu
cara yang kurang efisien sebab buat melakukan pembelian konsumen wajib datang ke toko tersebut sehingga
sangat menyulitkan konsumen yang berada ditempat yang jauh dari toko.

Penjualan online adalah taktik buat memviralkan suatu produk atau jasa yang ditujukan agar menyentuh
pikiran serta perasaan konsumen (Fitri, 2018). Penjualan online ialah melakukan aktifitas penjualan asal
mencari calon pembeli sampai memberikan bentuk perhatian kepada konsumen menggunakan jaringan internet
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yang didukung dengan seperangkat alat elektronika menjadi penghubung menggunakan jaringan internet yang
berfungsi sebagai mediator dalam menjual produk (Karim et al., 2014). Penjualan online diklaim sebagai cara
yang paling efisien dan menjanjikan untuk mengatasi keterbatasan geografis dan meningkatkan taraf penjualan
(Berliana et al., 2021).

Banyak tantangan yang dihadapi dalam penjualan secara online seperti terjadinya kesalahan teknis pada
website, kesalahpahaman produk ketika pembelian dan banyaknya penipuan yang terjadi sehingga sulit
mendapatkan kepercayaan konsumen, sebab mereka tak berhadapan secara pribadi. Ketika sistem penjualan
sangat berpengaruh terhadap peningkatan penjualan produk disuatu perusahaan yang berguna buat mencapai
tujuan penjualan yaitu, menerima laba. Hal ini menjadi perhatian yang sangat krusial bagi perusahaan yang
sedang berkembang.

2. METODE PENELITIAN

Metode penelitian yang dilakukan oleh peneliti pada penelitian ini yaitu metode kuantitatif. Penelitian
kuantitatif artinya suatu pendekatan penelitian yang bersifat obyektif, meliputi pengumpulan data dan analisis
data kuantitatif serta memakai metode pengujian statistik. Jenis penelitian ini yaitu penelitian deskriptif analitis.
Penelitian deskriptif analitis adalah peneliti yang memaparkan data yang ada dilapangan lalu dilakukan analisis
yang memakai pendekatan landasan teori yang bertujuan menguji hipotesis peneliti serta menjelaskan korelasi
variabel yang diteliti.

Dalam usaha buat mencari kebenarannya, peneliti memakai data kuantitatif. Data kuantitatif ialah data-
data yang penyajiannya pada bentuk angka. Data-data kuantitatif pada penelitian ini menganalisis pengaruh
penjualan online dan offline terhadap taraf penjualan di Toko Nana Shop Sedati, Sidoarjo. Jenis data dalam
penelitian ini adalah data primer serta data sekunder. Data primer yang diperoleh berasal akibat dokumentasi
berupa laporan penjualan Toko Nana Shop serta observasi wawancara pada pemilik Nana Shop.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

3.1. Gambaran umum usaha

Toko Nana shop merupakan dress store yang ada di Sedati. Awalnya Toko Nana Shop merintis usaha jual
beli secara online pada tahun 2012, hingga ketika ini Toko Nana Shop mempunyai 502.000 pengikut atau
followers pada akun instagram miliknya. Sebab pesatnya perkembangan serta banyaknya demand di April
2017, Toko Nana Shop membuka offline store di JI. Tani Nelayan, Desa Pepe, Kec. Sedati, Kab. Sidoarjo.

Regresi linear merupakan model yang parameternya linear serta secara kuantitatif bisa digunakan untuk
menganalisis dampak suatu variabel independen terhadap variabel dependen. Analisis data yang dipakai pada
penelitian ini adalah regresi berganda. Yang bertujuan untuk membuktikan ada atau tidaknya korelasi
fungsional antara dua variabel bebas bebas (X) atau lebih dengan variabel terikat ().

Tabel 1. Hasil uji Regresi Linear Berganda

Variabel Prediksi B T Hitung Signifikan Keterangan
(Constant) 735,051 1,463 0,178
Tingkat penjualan ()
Penjualan Online (X1) 0,618 2,609 0,028 H, Diterima
Penjualan Offline (X2) 1,210 7,489 0,000 H, Diterima
R Square = 0,991
Adjusted R = 0,989
F Hitung = 482,910 Sig: 0,005

3.2. Pengaruh Penjualan Online Terhadap Tingkat Penjualan di Toko Nana Shop Pada Juli 2017-Juni
2018

Di penelitian ini, variabel penjualan online (X1) mempunyai nilai koefisien regresi bernilai positif yaitu
sebanyak 0,618 artinya menunjukkan setiap kenaikan 1% maka variabel tingkat penjualan (Y)) akan mengalami
peningkatan sebanyak 0,618%. Koefisien bernilai positif berarti terjadi hubungan positif antara penjualan
online dengan taraf penjualan. Berdasarkan uji 2 sisi pada uji signifikansi parametrik individual (uji t) pada
variabel penjualan online juga menunjukkan bahwa nilai ty;,,,,, lebih besar daripada nilai ¢, Yaitu 2,609
> 2,262 serta nilai Sig. 0,028 < 0,05. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa H,diterima serta H,, ditolak
yang berarti variabel penjualan online pada penelitian ini memiliki dampak signifikan terhadap taraf penjualan
di Nana shop.
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Hal tersebut menandakan penjualan secara online relatif efektif bagi penjual untuk menaikkan penjualan
karena dengan menggunakan penjualan secara online bisa mempemudah pembeli untuk mencari produk yang
mereka inginkan serta membandingkan produk lain yang sejenis sebelum membeli serta pembeli bisa memesan
dimanapun mereka berada tanpa wajib datang ke toko. Hal ini sejalan dengan teori peningkatan ekonomi
bukanlah pertambahan modal dan tenaga kerja. Faktor yang paling penting yaitu kemajuan teknologi,
pertambahan kemahiran dan kepakaran tenaga kerja. Sehingga penelitian ini sejalan dengan teori yang ada,
dimana penjualan online memberikan dampak yang positif terhadap taraf penjualan.

3.3. Pengaruh Penjualan Offline Terhadap Tingkat Penjualan di Toko Nana Shop Pada Juli 2017-Juni
2018

Pada penelitian ini, variabel penjualan offline (X2) mempunyai nilai koefisien regresi bernilai positif yaitu
sebesar 1,210 artinya menunjukkan setiap kenaikan 1%, maka variabel tingkat penjualan () akan mengalami
peningkatan sebesar 1,210%. Koefisien bernilai positif berarti terjadi hubungan positif antara penjualan offline
dengan tingkat penjualan. Berdasarkan uji 2 sisi pada uji signifikan parametrik individual (uji t) pada variabel
penjualan online juga menunjukkan bahwa nilai tp;¢,,4 lebih besar dari pada nilai tq, yaitu 7,484 > 2,262
serta nilai Sig. 0,000 < 0,05. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa H, diterima dan H, ditolak, yang
berarti variabel penjualan offline dalam penelitian ini memiliki pengaruh signifikan terhadap tingkat penjualan
di Nana Shop.

Hal ini dikarenakan pada penjualan offline penjual dan pembeli dapat bertemu langsung sehingga penjual
dapat memberikan informasi mengenai produk yang mereka jual dengan jelas kepada pembeli dan pembeli
juga dapat langsung melihat dan merasakan barang yang akan dibeli, apakah sesuai dengan yang mereka
inginkan sehingga dapat meminimalisir ketidakpuasan pada saat jual beli berlangsung. Dengan demikian
penjualan offline dapat membangun kepercayaan konsumen sehingga konsumen tidak akan merasa ragu dalam
melakukan pembelian ulang, sesuai dengan perilaku konsumen bahwa konsumen cenderung melakukan
pembelian pada produk yang telah ia kenali sebelumnya.

3.4. Pengaruh Penjualan Online dan Penjualan Offline Terhadap Tingkat Penjualan di Toko Nana Shop
Pada Juli 2017-Juni 2018

Berdasarkan hasil penelitian mengenai penjualan online dan penjualan offline terhadap tingkat penjualan
di Toko Nana Shop pada Juli 2017-Juni 2018, menunjukkan hasil yang positif dimana artinya penjualan online
mapun penjualan offline memiliki pengaruh terhadap peningkatan permintaan konsumen yang secara langsung
tentu saja meningkatkan penjualan. Pada penelitian ini variabel penjualan offline (X2) memiliki kontribusi
yang lebih besar terhadap tingkat penjualan (Y) di Nana Shop dari pada variabel penjualan online (X1), hal ini
dapat dilihat pada hasil uji koefisien regresi yang mempunyai nilai sebesar 0,618 pada penjualan online dan
1,210 pada penjualan offline. Menurut hasil observasi yang telah dilakukan, Nana Shop lebih dahulu
memasarkan produk-produknya di offline store daripada online sehingga para pembeli lebih memilih untuk
datang dan berbelanja di offline store daripada menunggu penjualan melalui online.

4.  KESIMPULAN
Berdasarkan analisis yang dilakukan oleh peneliti, dalam penelitian ini dapat diambil kesimpulan bahwa:

1. Sesuai penelitian variabel penjualan online berpengaruh signifikan terhadap variabel tingkat penjualan.
Dengan demikian penjualan online cukup efektif untuk menaikkan penjualan sebab mempermudah
konsumen untuk memesan produk dimanapun lokasi mereka berada dan konsumen bisa membandingkan
produk-produk sebelum membeli sehingga pembelian secara online diklaimlebih nyaman dan fleksibel.

2. Berdasarkan hasil penelitian, variabel penjualan offline berpengaruh signifikan terhadap variabel tingkat
penjualan. Hal ini disebabkan pada penjualan offline, penjual dan pembeli dapat bertemu secara langsung
sehingga penjual dapat memberikan informasi tentang produk mereka kepada pembeli dan pembeli juga
dapat langsung melihat dan merasakan produk yang akan mereka beli, apakah sudah sesuai dengan yang
mereka inginkan sehingga dapat meminimalisir ketidak puasan pada saat pembelian.

3. Berdasarkan hasil pengujian, secara simultan atau bersama-sama, semua variabel independen yaitu
penjualan online dan penjualan offline secara simultan memiliki dampak terhadap variabel dependen
yaitu tingkat penjualan. Variabel penjualan offline merupakan variabel yang paling dominan dalam
mempengaruhi tingkat penjualan di Nana Shop. Hal ini dibuktikan menggunakan nilai koefisien regresi
yang lebih besar dibanding penjualan online.

Journal of Economics, Business, Management, Accounting and Social Sciences (JEBMASS)
Vol. 1, No. 5, July 2023



ISSN: 2986-3546 a 129

Berdasarkan pembahasan yang dilakukan oleh peneliti, peneliti memberikan saran bahwa:

1. Untuk Toko Nana Shop agar meningkatkan kecepatan dalam pengunggahan foto produk-produk pada
penjualan online mengingat penjualan secara online dapat menjangkau seluruh pembeli dimanapun
lokasi mereka berada.

2. Hal lain yang perlu dilihat yaitu pada penjualan offline untuk meningkatkan fasilitas toko seperti
memperbanyak ruang coba, tempat duduk, dan menambah bagian kasir, agar pada saat ramai pembeli
mereka tidak perlu menunggu lama untuk mencoba pakaian dan membayar.

3. Untuk Toko Nana Shop agar memperbaiki sistem dalam penerapan penjualan online dan penjualan
offline serta melakukan inovasi, sehingga dapat mengembangkan usahanya dengan lebih baik lagi.
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