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ABSTRAK 

Teknologi internet merupakan sarana untuk menjelajah dunia tampa 

dibatasi oleh jarak dan waktu, pemanfaatannya pun sangat luas terutama oleh para 

pelaku bisinis. Di dunia usaha penggunaan teknologi diharapakan dapat 

memberikan manfaat yang besar terhadap dunia bisnis yang kompetitif. Kegiatan 

dunia usaha menggunakan teknologi internet adalah cara yang paling inovatif 

dalam melakukan kegiatan perusahaan untuk memasuki pasar didunia maya yang 

disebut sebagai electronic business dan commerce (e-business dan e-commerce). 

Tujuan penelitian untuk mengetahui intensitas atau jumlah penjualan 

produk UKM yang di bina oleh Dinas Perdagangan Provinsi NTB. Penelitian ini 

merupakan penelitian yang bersifat deskriptif kualitatif. Sumber data dalam 

penelitian ini adalah data primer dan sekunder dengan melakukan wawancara  

mendalam kepada narasumber dan data yang ada pada Dinas Perdagangan 

Provinsi NTB. Metode pengumpulan data dengan observasi, wawancara dan 

dokumentasi’ 

Adapun hasil dari penelitian ini ada pengaruh penggunaan ISHOP (e-

commerce) terhadap produk UKM binaan Dinas Perdagangan Provinsi NTB. Di 

dapatkan hasil bahwa berjualan atau menjalankan bisnis secara online dapat 

meningkatkan penjualan melebihi  menjual barang secara konvensional, kelebihan 

berjualan secara online tidak membatasi jarak dan waktu antara penjual dan 

pembeli bik di daerah, luar daerah maup-un luar negeri. Dinas Perdagangan 

Provinsi NTB diharapkan mampu meningkatkan keterampilan para pelaku UKM 

yang di binanya agar mampu bersaing  dan memimiliki produk yang berkualitas. 

Kata Kunci: E-business dan E-Commerce, Intensitas Penjualan, dan UKM 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang 

Teknologi internet sudah semakin banyak dimanfaatkan oleh 

berbagai organisasi terutama organisasi bisinis. Penggunaan teknologi 

diharapakan dapat memberikan manfaat yang besar terhadap dunia bisnis 

yang kompetitif. Pelaku usaha yang mampu bersaing dalam kompetisi 

tersebut adalah pelau usaha yang mampu mengimplementasikan tekhnologi 

dalam usahanya. Salah satu jenis implementasi teknologi dalam 

meningkatkan persaingan bisnis adalah dengan menggunakan electornic 

commerce (e-commerce) yaitu memasarkan berbagai macam produk atau 

jasa, baik dalam bentuk fisik maupun digital. Dengan ini, e-commerce 

didefinisikan sebagai proses pembelian dan penjualan antara kedua belah 

pihak dalam suatu usaha dengan adanya pertukaran barang, jasa ataupun 

informasi melalui media internet (Indrajit : 54). 

Kegiatan dunia usaha menggunakan teknologi internet adalah cara 

yang paling inovatif dalam melakukan kegiatan perusahaan untuk memasuki 

pasar didunia maya yang disebut sebagai electronic business dan electronic 

commerce (e-business dan e-commerce). Dengan memanfaatkan teknologi 

internet, perusahaan dapat melakukan berbagai kegiatan bisnis secara 

elektronik seperti : transaksi bisnis, operasi fungsi-fungsi perusahaan, 

berbagai informasi dengan konsumen dan supplier untuk mempertahankan 

hubungan sebelum, selama dan setelah proses. Aktiva bisnis elektronil ini 
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(e-business/e-commerce) telah memberikan beberapa kemudahan baik bagi 

penjual maupun bagi pembeli. Bagi pihak penjual, e-commerce akan 

membantu untuk memperluas daerah pemasaran produk yang akan 

dijualnya, sedangkan bagi pembeli, akan mempermudah mendapatkan dan 

membandingkan informasi tentang produk yang akan dibelinya (Laudon et 

all. 2010 : 26). 

Suatu perusahaan yang menerapkan e-commerce tidak hanya 

memperhatikan penerapan e-commerce nya, namun sangat perlu 

memperhatikan kualitas pelayanan dari perusahaan itu sendiri, karena 

kualitas pelayanan yang baik akan sangat menjadi pemicu kepuasan 

konsumen. Maka dari itu perusaahan sangat perlu memperhatikan penerapan 

e-commerce nya dan kualitas pelayanannya agar dapat menciptakan 

kepuasan konsumen yang diharapkan oleh perusahaan. 

Seiring dengan semakin meningkatnya perekonomian Indonesia, 

sumbangan Usaha Kecil Menengah (UKM) terhadap penciptaan nilai 

tambah nasional semakin besar. Sejalan dengan cepatnya perkembangan 

dibidang teknologi. Industri kecil menengah maupun besar merupakan salah 

satu penunjang ekonomi dinegeri ini. Semakin dipacu menggunakan 

teknologi yang semakin maju sebagai senjata untuk tetap survive  dan 

memenangkan persaingan yang semakin ketat. Oleh karena itu, teknologi 

web diinternet memainkan peran yang sangat penting, yaitu untuk 

membantu perusahaan atau pelaku usaha memasuki pasar dengan mudah, 

murah dan tanpa batas geografis, semuanya akan berada dalam apa yang 
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dinamakan ruang maya (syberspace). Dalam hal ini perusahaan atau pelaku 

usaha akan bersaing dengan palaku usaha yang lain didunia maya (virtual 

world) )Nugroho, 2006 : 26). 

Setiap perusahaan selalu ingin mendapatkan keuntungan, salah satu 

dengan cara melihat tingkat pertumbuhan penjualan atau intensitas 

penjualan. Pertumbuhan penjualan mencermikan keberhasilan investasi 

periode masa lalu dan dapat dijadikan sebagai prediksi pertumbuhan masa 

yang akan datang (Swastha dan Handoko, 2001:47). Pertumbuhan penjualan 

merupakan indikator dan merupakan daya saing perusahaan dalam suatu 

industri. Laju pertumbuhan suatu perusahaan akan mempengaruhi 

kemampuan untuk mendapatkan keuntungan dalam menandai kesempatan-

kesempatan pada masa yang akan datang. Pertumbuhan penjualan tinggi 

maka akan mencerminkan pendapatan meningkat sehingga pembayaran 

deviden cenderung meningkat. 

Pertumbuhan perusahaan dalam manajemen keuangan diukur 

berdasarkan perubahan penjualan, bahkan secara langsung dapat dihitung 

berupa pertumbuhan yang seharusnya (sunstaible growth rate) dengan 

melihat keselarasan keputusan investasi dan pembiayaan (Devic, 2003:78). 

Pertumbuhan perusahaan akan menimbulkan konsekuensi pada peningkatan 

investasi atas aktiva perusahaan dan akhirnya membutuhkan penyediaan 

dana untuk pembelian aktiva. 

Swastha dan Handoko (2001:56) pertumbuhan atas penjualan 

merupakan indikator penting dari penerimaan pasar dari produk atau jasa 
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perusahaan tersebut, dimana pendapatan yang dihasilkan dari penjualan 

akan dapat digunakan untuk mengukur tingkat peertumbuhan penjualan. 

Berkaitan dengan pertumuhan penjualan, perusahaan harus mempunyai 

strategi yang tepat agar dapat menenangkan persaingan dengan menarik 

konsumen agar selalu memilih produknya. Untuk itu faktor-faktor yang 

mempengaruhi penjalan harus benar-benar diperhatikan dengan mengetahui 

faktor-faktor tersebut paerusahaan dapat menetapkan kebijaksanaan untuk 

mengantisipasi kondisi tersebut sehingga perusahaan dapat menjual produk 

dalam jumlah besaran volume perusahaan akan meningkat pula. Dengan 

meningkatnya laba perusahaan, maka keuntungn yang diperoleh investor 

akan meningkat. 

Saat ini e-commerce  menjadi alternatif bisnis di era modern yang 

sejalan dengan kondisi pasar yang dinamis dan persaingan yang kompetitif, 

mengakibatkan perubahan pada perilaku perusahaan. Konsumen dapat 

memperoleh informasi dengan cepat mengatehui harga pasaran melalui 

media internet. Kondisi ini menyebabkan website harus memperhatikan 

kualitas infomasi, kualitas sistem, kualitas layanan untuk peningkatan 

pertumbuhan penjualan atau intensitas penjualan. 

Salah satu kunci keberhasilan para pelalu usaha kecil dan menengah 

adlah tersedianya pasar yang jelas bagi produk Usaha Kecil dan Menengah 

(UKM). Demi terciptanya pasar bagi pelaku usaha diperlukan peran 

pemerintah untuk mendorong keberhasilan pelaku usaha untuk memperluas 

akses pasar melalui akses teknologi informasi berbasis web sebagai media 
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komunikasi bisnis global. Hampir disetiap wilayah Indonesia memiliki 

UKM untuk menopang perekonomian daerah masing-masing, tidak 

terkecuali daerah Provinsi NTB memiliki ratusan bahkan ribuau UKM yang 

mengahsilkan produk-produk unggulan yang memiliki nilai ekonomis cukup 

tinggi dipasaran. Melihat makin pesatnya pertumbuhan dan perkembangan 

UKM di NTB, pemerintah daerah NTB merangkul UKM-UKM di NTB 

melalui dinas-dinas terkait dalam hal mempromosikan, meningkakan 

produksi, meningkatkan kualitas penjualan serta penjualan produk-produk 

UKM tersebut. 

Dinas Perdagangan Provinsi NTB tidak menutup mata dengan 

kemajuan teknologi. Cara-cara pemindahan Usaha Kecil dan Menengah 

(UKM) yang klasik dengan kemajuan. Salah satunya dalam model 

penjualan produk UKM di NTB. Melihat e-commerce sebagai peluang 

untuk mengembangkan dan meningkatkan daya saing UKM-UKM dalam 

segi penjualan. Pemerintah Daerah melalui Dinas Perdagangan Provnsi 

NTB mreluncurkan sebuah wadah penjualan melalui online berbasis web 

pada tanggal 17 agustus 2017 yang diberi nama Ishopntb.com dalam 

memasarkan dan mempromosi produk-produk UKM binaannya, baik dalam 

penjualan dalam negeri maupun luar negeri (export). Jika dulu 

mangandalkan pemeran dan outlite, kini Dinas Perdagangan merambas e-

commerce  yaitu  promosi, penjualan, pembelian, pemasaran barang dan jasa 

melalui sistem elektronik. Kemajuan internet adalah peluanag yang 

ditangkap oleh Dinas Perdagangan. Antara pedagang dan pembeli tidak 
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perlu bertatap muka, cukup melalui smartphone atau komputer mereka bisa 

melakukan transaksi. 

Sistem yang dibangun Dinas Perdagangan akan menguntungkan 

pelaku UKM di NTB. Mereka tidak perlu keluar baiaya mahal untuk 

pameran maupum menyewa outlite. Pembeli pun tidak khawatir dengan 

penipuan. Dinas Perdagangan menjamin sistem yang dibangun ini aman, 

dan sesuai dengan fakta di lapangan. Tidak sembarangan orang bisa jualan 

dilapak maya ini, yakni ISHOP NTB ini juga tidak selalu mencari 

keuntungan. Pengelolaan akan ditangani Dinas Perdaganagan NTB. Dinas 

Perdagangan akan membiayai sistem dan operasional sistem ini. Nama 

Dinas Perdagnagan akan menjadi jaminan sistem jual beli online tersbut 

aman. Selain itu. branding produk NTB juga bisa terjamin dan diketahui 

pembeli. Selama ini melalui jual beli konvensional produk lokal NTB 

banyak yang di branding ulang daerah lain. Produksinya NTB, dan ketika 

dijual diluar NTB, produk itu tidak dianggap sebagai produksi kerajinan 

NTB. Kini melalui sistem jual beli online, Dinas Perdagangan berharap 

branding produk lokal NTB makin dkenal luas oleh khalayak ramai. 

Dari penjelasan diatas, maka penelitian ini difokuskan untuk 

masalah pengaruh penggunaan Ishopntb.com (e-commerce) itu sendiri 

terhadap intensitas penjualan produk UKM sebagai bentuk perhatian 

pemerintah dalam mengembangkan dan  meningkatkan daya saing UKM 

dalam memasarkan produknya, maka peneliti mengambil judul “Analisis 
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Pengguanaan Ishop Terhadap Intensitas Penjualan Produk UKM 

Binaan Dinas Perdagangan Provinsi NTB”.    

1.2. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian diatas, maka rumusan dalam penelitian ini 

adalah Bagaimana Analisis Pengguanaan Ishop (e-commerce) Terhadap 

Intensitas Penjualan Produk UKM  Binaan Dinas Perdaganagn Provinsi 

NTB ? 

1.3. Batasan Masalah 

Didalam penelitian ini peneliti menghadapi kesulitan dan kendala 

terutama waktu, buku referensi, biaya kemampuan dalam memahami secara 

mendalam dan mendetail, maka lebih terarahnya penelitian ini maka erlu 

adanya pembatasan masalah sebagai berikut : 

1. Dalam penelitin ini hanya membahas penggunaan Ishop (e-commerce) 

sebagai alat penjualan produk UKM. 

2. Sistem ini membahas pemesanan dan penjualan barang berbasis on-line. 

3. Penelitian hanya difokuskan di Dinas Pedagangan Provinsi NTB. 

4. Faktor-faktor lain selain yang dteliti dan dianggap konstan. 

1.4. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah untuk 

mengetahui Analisis Penggunaan Ishop (e-commerce) Terhadap Intensitas 

Penjualan Produk UKM Binaan Dinas Perdaganagn Provinsi NTB. 
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1.5. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat yang diharapkan dalam penelitian ini adalah  

a. Manfaat teoritis 

 Diharapkan dapat memberikan informasi dan kontribusi untuk 

menjadI bahan kajian ilmu pengetahuan dan khususnya dalam analisis 

penggunaan Ishop Terhadap Intensitas Penjualan Produk UKM Binaan 

Dinas Perdagangan Provinsi NTB serta masukan pada penelitian  dengan 

topik yang sama pada masa yang akan datang. 

b. Manfaat praktis 

1. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan dan ilmu 

pengetahuan khususnya bagi peneliti maupun mahasiswa lainnya dan 

dan masyarakat tentang bagaimana Analisis Penggunaan Ishop 

Terhadap Intensitas Penjualan Produk UKM Binaan Dinas 

Perdagngan Provinsi NTB. 

2. Diharapkan hasil penelitian ini sebagai masukan dan evaluasi 

sekaligus sebagai bahan pertimbangan bagi pengambil kebiajakan di 

Dinas Perdagangan Provinsi NTB 

c. Secara Akademik 

 Sebagai syarat memperoleh gelar sarjana (S1) pada program Studi 

Administrasi Bisnis, Fakultas Ilmu Sosial Dan Ilmu Politik Universitas 

Muhammadiyah Mataram. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1. Penelitian Tedahulu 

1. Muhammd Daniarsa (2013) yang berjudul “Pengaruh E-Commerce Dan 

Kepercayaan Terhadap Kepusan Konsumen Pada Forum Jual Beli Kaskus 

Di Bandung”. Hasil kesimpulan dari penelitian ini menunjukkan e-

commerce dan kepercayaan memberikan dampak yang positif dan 

signifikan terhadap kepuasan konsumen pada forum jual beli kaskus 

Bandung. Untuk itu, penelitian ini menyarankan dalam rangka 

meningkatkan kepuasan konsumen pada forum jual beli kaskus Bandung, 

dengan meningkatkan pelayanan melalui peningkatan keamanan, 

peningkatan intensitas komonikasi atau interaksi serta menggalang 

recommended seller, hal ini guna meningkatkan kepercayaan konsumen, 

sehingga menumbuhkan kepuasan konsumen. 

2. Dewi Andriyani (2015) yang berjudul “Pengaruh Kualiatas Website E-

Commerce Terhadap Kepuasan Pelanggan”. Hasil kesimpulan dari 

penelitian ini menyatakan bahwa kualitas informasi, desain website, 

kualitas pelayanan, manfaat yang diberikan, keamanan transaksi serta 

fitur-fitur yang dimliki sebuah website e-commerce berpengaruh signifikan 

terhadap kepuasan pelanggan sehingga memungkinkan pelanggan setia 

kepada website e-commerce dan akan mengnjungi kembali website 

tersebut. 
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3. Galeh Kusuma Denni (2013) yang berjudul “Pengaruh Penerapan E-

Commerce Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Tingkat Kepuasan 

Pelanggan PT. Arminareka Perdana”. Hasil kesimpulan dari penelitian ini 

menyatakan bahwa penerapan e-commerce dan kualitas pelayanan PT. 

Arminareka Perdana berpengaruh signifikan terhadap tingkat kepuasan 

pelanggan. Semakin tinggi tingkat penerapan e-commerce dan kualitas 

pelayanan yang diberikan maka akan semakin tinggi pula tingkat kepuasan 

dari para pelanggan. 

4. Dedi Rianto Rahardi (2016) yang berjudul “ Pengaruh Karakeristik 

Website Terhadap Kepuasan Pelanggan Pada PT. Clasic Bread”. Hasil 

kesimpulan dari penelitian ini menyatakan bahwa kenyamanan belanja tiak 

memiliki pengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan. Dengan 

belanja online, responden menginginkan belanja dengan cepat, prosedur 

yang mudah dan sederhana tanpa harus dibatasi waktu dan tempat. 

Sedangkan untuk indikator desain situs, informatif serta komonikasi 

berpengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan PT. Clasic Bread. 

2.2. Landasan Teori 

2.2.1. E-Commerce 

a. Pengertian E-Commerce 

Menurut Turban (2004:3) e-commerce adalah suatu proses 

membeli, menjual, transfer atau pertukaran produk, pelayanan dan 

informasi melalui jaringan komputer termasuk internet. Sedangkan 
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menurut Kotler (2004:74) adalah pembelian dan proses penjualan yang 

didukung oleh elektronik terutama internet. 

Menurut Robert E.Johson III (http:///www.cimcor.com) adalah : 

“an act to transact business electronically using the internet as the main 

medium of comunicaton”. Pendapat ini dipertegas oleh Kotler dan 

Buddemeir (e-commerce outline) : e-commerce berhubungan dengan 

penjualan, periklanan, pemesanan produk yang semuanya dikerjakan 

melalui internet. Pendapat Gomory dan Robert Hotch (2008:45) 

pengertian e-commerce yaitu kemampuan untuk melakukan bisnis secara 

elektronik malalui komputer, fax, telefon dsb. 

Sedangkan menurut Sutabri (2012:24) e-commerce adalah 

penyebaran, pembelian, penjualan, pemasaran barang dan jasa memalui 

sisten elektronik seperti internet atau telivisi, website, atau jaringan 

komputer lainnya. E-commerce dapat melibatkan transfer dana elektronik, 

sistem inventory otomatis dan sistem pengumpulan data otomatis seingga 

dapat dkatakan bahwa e-commerce merupakan suatu pemasaran barang 

atau jasa melalui sistem informasi yang memanfaatkan teknologi 

informasi. 

Berdasarkan beberapa pengertian e-commerce yang dijelaskan oleh 

beberapa peneliti diatas, maka dapat disimpulkan bahwa e-commerce 

merupakan suatu proses transaksi barang dan jasa melalui sistem informasi 

yang memanfaatkan teknologi informasi. 

 

http://www.cimcor.com
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b. Tipe-tipe E-commerce 

 Laudon dan Traver (2010:78) menggolongkan e-commerce 

kedalam lima jenis yaitu : Business To Computer (B2C) yaitu bisnis online 

yang menjual kepada pelanggan individu, Business to Business (B2B) 

yaitu bisnis online yang menjual kepada bisnis lainnya, Consumer to 

Consumer (C2C) yaitu model bisnis dimana konsumen menjual kepada 

konsumen lainnya, Peer to Peer (P2P) dan Mobile Commerce (m-

commerce) yang diartikan sebagai penggunaan perangkat digital nirkabel 

untuk mengaktifkan transaksi di web. 

 Saat ini jumlah transaksi terbesar ada pada tipe B2B e-commerce 

karena tingginya volume transaksi yang dilakukan antar perusahaan. 

Sementara itu B2B e-commerce hingga saat ini masih memiliki nilai 

penjulan yang kecil. Berdasarkan data Biro Sensus Amerika Serikat, 

trasaksi retail e-commerce (B2C) untuk kuartal pertama tahun 2010 

hanyalah 4,1% dari total penjualan ritel. Ini menunjukkan bahwa dinegara 

asalanya saja, transaksi e-commerce masih tergolong rendah bila 

dibandingkan dengan transaksi konvensional. Namun demikian jumalah 

tersebut masih menunjukkan peningkatan bila dibandingkan dengan 

periode yang sama tahun lalu yang masih sejumlah 3,9% (US Sensus 

Bureau,Quartely Retail –Commerce Sales,2010:12). 

c. Model Bisnis E-Commerce  

Model bisnis didefinisikan sebagai seperangkat kegiatan yang 

direncanakan untuk mengahsilkan keuntungan dipasar (Lauden dan Traver 
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2010:29). Hal ini juga didefinisikan sebagai metode dalam melakukan 

bisnis dengan perusahaan dapat menghasilkan pendapatan untuk 

menopang dirinya sendiri (Turbsn 2008:89). 

Terdapat 6 model bisnis dalam e-commerce (Lauden dan Traver 

2010) :  

1. Portal : adalah model bisnis yang menawarkan paket layanan terpadu 

dan pencarian konten, berita, e-mail, chatting, download musik, video, 

live streaming, kaleder, dll. Contohnya adalah google.com dan 

yahoo.com. 

2. E-tailer : adalah model bisnis yang menawarkan produk dan layanan 

kepada nasabah peroangan. Contohnya adalah amozon.com. 

3. Content provider : adalah model bisnis yang menawarkan informasi 

dan hiburan seperti surat kabar, situs olahraga dan sumber-sumber 

online lainnya yang menawarkan pelanggan konten-konten yang lain 

mulai berita terkini hinggan special interest lainnya. Contohnya adalah 

youtube.com. 

4. Market creator : adalah bisnis bebasis web yang menggunakan 

teknologi internet yang mencipatkan pasar dan mengumpulkan 

pembeli dan penjual besama-sama. Contohnya adalah e-bay.com 

5. Servive provider : adalah model bisnis yang menawarkan penggunaan  

suatu layanan bagi pengguanaan internet. Contohnya adalah 

rapidhshare.com. 
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d. Mekanisme transksi di E-Commerce 

Pembeli akan berbelanja ditoko online dapat menggunakan 

shopping cart. shopping cart adalah sebuah software disebuah situs web 

yang mengijinkan pelanggan untuk melihat toko yang anda buka 

kemudian melihat item barang untuk diletakkan pada kereta dorong 

kemudian membelinya pada saat check out. Konsep shopping cart ini 

meniru kereta belanja yang biasa digunakan orang berbelanja dipasar 

swalayan. shopping cart biasanya berupa formulir dalam web dan dibuat 

dengan kombinasi CGI (Commen Gateway Interface) , database dan 

HTML (Hyper Text Markup Language), dimana barang-barang yang 

dimasukkan di shopping cart masih dibatalkan jika pembeli berniat 

membatalkan barang tersebut. Jika pembeli ingin membayar untuk barang 

yang dipilih maka pembeli mengisi form transaksi. Biasanya form ini 

menyatakan identitas pembeli setelah pembeli mengadakan transaksi, 

barang akan dikirim melalui jasa pos atau jasa pemgiriman lain langsung 

kepembeli. 

Terdapat 3 metode pembayaran yang biasa digunakan dalam 

menggunakan e-commerce yaitu: 

1. Online Procecing Credit Cart 

Metode ini cocok digunakan untuk produk yang bersifat retail dimana 

pasarnya adalah seluruh dunia. Pembayaran dilakukan secara retail 

time (proses transaksi saat itu juga). 
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2. Money Transfer  

Cara ini lebih aman untuk menerima pembayaran darikonsumen 

mancanegara, namun memerlukan biaya tambahan bagi konsumen 

dalam bentuk fee bagi pihak penyedia jasa money transfer untuk 

mengirim sejumlah uang. 

3. Cash On Delivery 

Pembayaran dengan bayar ditempat. Ini hanya biasa dilakukan jika 

konsumen berada dalam satu kota yang sama dengan penyedia jasa 

(Sutabri, 2012:24). 

e. Keuntungan Dan Resiko Transaksi di E-Commerce 

Keuntungan dan resiko bertransaksi di e-commerce diantaranya 

adalah: 

1. Keuntungan yang akan didapat jika bertransaksi di e-commerce 

diantaranya : 

a. Revinue stream (aliran pendapatan) baru yang mungkin lebih 

menjanjikan yang tidak biasa ditemui disistem transaksi 

tradisional, 

b. Dapat meningkatkan market exposure (pangsa pasar), 

c. Menurunkan operating cost (biaya opeasional), 

d. Melebarkan jangkauan (global reach), 

e. Meningkatkan pelanggan loyality, 

f. Memperpendek waktu produksi dan jangkauan distribusi 

g. Meningkatkan supplier management. 
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2. Resiko yang didapat apabila akan bertransaksi di e-commerce yang 

dilihat dari segi bisnis, penyalahgunaan dan kegagalan sistem  

diantaranya : 

a. Kehilangan segi keuangan secara langsung karena kecurangan, 

b. Pencurian nformasi yang berharga  

c. Kehilangan kesempatan bisnis karena gangguan pelayanan 

d. Penggunaan sumber ke akses oleh pihak lain yang tidak berhak 

(Subtari, 2012 : 46). 

2.2.2. Intensitas penjualan 

a. Pengertian intensitas penjualan 

Menurut Irawati (2003:43) intensitas merupakan kuantitas suatu 

usaha seseorang atau individu dalam melakukan tindakan. Seseorang yang 

melakukan suatu usaha tertentu memiliki jumlah pada pola tindakan 

memiliki perilaku yang sama, yang didalamnya adalah usaha tertentu dari 

orang tersebut untuk mendapatkan pemuasan kebutuhannya.  

Sesuatu yang menyangkut tindakan yang dilakukan pada kurun 

waktu tertentu itu memiliki jumlah volume tindakan yang dikatakan 

sebagai memiliki intensitas. simpulan yang dapat diambil dari keterangan 

diatas mengenai intensitas yakni, intensitas merupakan sautu tindakan 

yang dilakukan dalam kurun waktu tertentu dan dititik beratkan pada 

kuantitas dan frekuensinya. 

Intensitas atau tingkat pertumbuhan penjualan mencerminkan 

keberhasilan investasi periode masa lalu sebagai prediksi pertumbuhan 
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dimasa yang akan datang (Barton et all.1998:12). Pertumbuhan penjulan 

merupakan indikator permintaan dan daya saing perusahaan dalam suatu 

industri. Laju pertumbuhan suatu perusahaan akan mepengaruhi 

kemampuan mempertahankan keuntungan dalam menandai kesempatan-

kesempatan pada masa yang akan datang. Pertumbuhan penjualan tinggi 

maka akan mencerminkan pendapatan meningkat sehingga pembayaran 

deviden cenderung meningkat. 

Pertumbuhan perusahaan dalam manajemen keuangan berdasarkan 

perubahan penjualan, bahkan secara keuangan dapat dihitung berupa 

pertumbuhan yang seharusnya (sustainable growth rate) dengan melihat 

keselaran keputusan investasi dan pembiayaan (Devic,2003). Pertumbuhan 

perusahaan akan menimbulkan konsekuensi pada peningkatan investasi 

atas aktiva perusahaan dan akhirnya membutuhkan pendanaan dana untuk 

membeli aktiva. 

Secara keuangan tingkat pertumbuhan dapat ditentukan dengan 

mendasarkan pada keuangan keuangan perusahaan. Tingkat pertumbuhan 

yang ditentukan dengan hanya melihat kemampuan keuangan dapat 

dibedakan menjadi dua. Yaitu tingakat pertumbuhan atas kekuatan sendiri 

dan tingkat pertumbuhan berkesinambungan. Tingakat pertumbuhan atas 

kekuatan sendiri merupakan tingkat pertumbuhan maksimum yang dapat 

dicapai perusahaan tanpa membutuhkan dana eksternal atau tingkat 

pertumbuhan yang hanya dipicu oleh tambahan atas laba ditahan. Tingkat 

pertumbuhan berkesinambungan tingkat pertumbuhan maksimum yang 
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dapat dicapai perusahaan tanpa melakukan pembiayaan modal tetapi 

dengan memelihara perbandingan antara hutang dengan modal. 

Swastha dan Handoko (2001:102) pertumbuhan atas penjualan 

merupakan indicator penting dari penerimaan pasar dari produk dan atau 

jasa perusahaan tersebut, dimana pendapatan yang dihasilkan dari penjulan 

akan dapat digunakan untuk mengukur tingkat pertumbuhan penujualan. 

Berkaitan dengan penjualan pertumbuhan, perusahaan harus mempunyai 

strategi yang tepat agar memenangkan pasar dengan menarik konsumen 

agar selalu memilih produknya. Untuk itu faktor-faktor yang 

mempengaruhi penjulan harus benar-benar diperhatikan. Dengan 

mengetahui faktor-faktor tersebut perusahaan akan dapat menetapkan 

kebijaksanaan untuk mengantsipasi kondisi tersebut sehinga perushaan 

dapat menjual produk dalam jumlah besar dan volume penjulan akan 

meningkat pula. Dengan meningkatnya laba perusahaan, maka keuntungan 

yang diperoleh dari para investor akan meningkat. 

b. Orientasi Penjualan  

Orientasi penjualan didasarkan pada pendapat bahwa orang akan 

membeli barang dan jasa yang lebih baik jika menggunakan tekhnik 

penjualan yang tinggi tersebut akan mendatangkan keuntungan yang lebih 

tinggi pula. Lamb et all (2001:8) mengatakan bahwa orentasi penjualan 

penekanannya tidak hanya pada pembeli tapi perantara juga berperan 

untuk mendukung produsen produk tersebut menjadi agesif.  
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Menurut pendapat diatas dapat disimpulkan bahwa orientasi 

penjualan sebenarnya penekannya tidak hanya kepada pembeli saja, akan 

tetapi saluran distribusi juga sangat berperan penting karena dengan 

adanya saluran distrubusi yang baik maka barang yang dipasarkan oleh 

produsen akan lebih mudah sampai ketangan kosnsumen atau pembeli 

akhir. Sehingga dengan lebih mudanya para konsumen mendapatkan 

barang yan diinginkan secara otomatis pembelian akan barang lebih 

meningkat dan dengan meningkatnya akan barang tersebut maka produsen 

dalam memproduksi barang akan lebih agresif karena barang yang 

dproduksinya laku terjual. 

c. Permintaan Pasar 

Berhasil tidaknya suatu perusahaan dalam memasarkan produknya 

sangat tergantung akan perminaan pasar yang ada suatu perusahaan dalam 

memproduksi yang akan dipasarkan kepasar harus sesuai dengan 

permintaan pasar sehingga barang yang akan dipsarkan tidak mengalami 

penumpukan. 

Kotler dan Susanto (2000:325) mengatakan perimintaan pasar 

untuk suatu produk adalah volume total yang akan dibeli oleh sekelompok 

pelanggan tertentu dan lingkungan pemasaran tertentu dibawah program 

pemasaran. 

Maka dari penjelasan diatas, jelas bahwa permintaan pasar dapat 

mempengaruhi volume penjualan yang akan diterima perusahaan, karena 
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permintaan pasar adalah jumlah barang yang akan dibeli  oleh pelanggan 

atau lingkungan pemasar tertentu. 

d. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Penjualan 

Aktivitas penjualan banyak dipengaruhi oleh faktor yang dapat 

meningkatkan aktivitas perusahaan, oleh karena itu manajer penjualan 

perlu memperhatikan faktor-faktor yang mempengaruhi penjulan. Faktor-

faktor yang mempengaruhi penjulan menurut Swastha (2008:405) sebgai 

berikut : 

1. Kondisi dan kemampuan penjual  

Kondisi dan kemampuan terdiri dari pemahaman atas beberapa 

masalah penting bekaitan dengn produk yang akan dijual, jumlah dan 

sifat dari tenaga penjual adalah : 

a. Jenis dan karakteistik barang atau jasa yang ditawarkan 

b. Harga produk atau jasa 

c. Syarat penjualan seperti : pembayaran dan pengiriman. 

2. Kondisi pasar  

Pasar mempengaruhi kegiatan dalam transaksi penjualan baik sebagai 

kelompok pembeli atau penjual. Kondisi pasar dipengaruhi oleh 

beberapa faktor yakni : jenis pasar,kelompok pembeli, daya beli, 

frekuensi pembelian serta keinginan dan kebutuhannya. 

3. Modal  

Modal atau dana sangat diperlukan dalam rangka untuk mengangkut 

barang dagangan ditempatkan atauu membesar usahanya. Modal 
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perusahaan dalam penjelasan ini adalah modal kerja perusahaan yang 

digunakan untuk mencapai target penjualan yang dianggarkan 

misalnya dalam menyelenggarakan stok produk dan dalam 

melaksanakan kegiatan penjualan memerlukan usaha seperti alat 

transportasi, tempat untuk menjual, usaha promosi dan sebagainya. 

4. Kondisi organisasi perusahaan 

Pada perusahaan yang besar, biasanya masalah penjualan ini ditangani 

oleh bagian tersendiri, bagian penjualan yang dipegang oleh orang-

orang yang ahli dibidang penjalan. 

5. Faktor-faktor lain 

Faktor-faktor lain periklanan, peragaan, kampanye dan pemberian 

hadiah sering mempengaruhi penjualan karena diharapkan adanya 

faktor-faktor tersebut pembeli akan kembali membeli lagi barang yang 

sama. 

 Menurut Pakpahan (2007:197) faktor yang sangat penting 

mempengaruhi volume penjulan saluran distribusi yang bertujuan untuk 

melihat peluang pasar apakah dapat memberikan laba yang masksimum. 

Secara umum mata rantai saluran distribusi yang semakin luas akan 

menimbulkan biaya yang lebih besar, tetapi semakin luasnya saluran 

distribusi maka produk perusahaan akan semakin dikenal oleh masyarakat 

luas dan mendorong naiknya angka penjualan yang akhirnya berdampak 

pada peningkatan volume penjualan. 



22 
 

 
 

 Volume penjualan merupakan hasil akhir yang dicapai perusahaan 

dari hasil penjulan produk yang dihasilkan oleh perusahaan tersebut. 

Volume penjualan tidak memisahkan secara tunai maupun kredit tetapi 

dihitung secara keseluruhan dari total yang dicapai. Seandainya volume 

penjualan meningkat dan biaya distribusi menurun. 

Menurut Swastha (2008:197) volume penjualan adalah suatu studi 

mendalam tentang masalah penjualan bersih dari laporan laba rugi 

perusahaan (operasi perusahaan). Manajemen perlu menganalisis volume 

penjulan total dan juga volume itu sendiri. Menurut Kotler (2912:11) ada 

beberapa usaha untuk meningkatkan volume penjualan diantaranya adalah: 

1. Menjajakan produk dengan sedemikian rupa sehingga konsumen 

melihatnya. 

2. Menampatkan dana pengaturan yang teratur sehingga produk tersebut 

akan menarik perhatian konsumen. 

3. Mengadakan analisis pasar. 

4. Menentukan calon pembeli atau konsumen yang potensial 

5. Mengadakan pameran 

6. Mengadakan diskon atau potongan harga. 

2.3. Kerangka Berfikir 

Menurut Swastha dan Handoko (2001:56), “Pertumbuhan atas 

penjualan merupakan indikator penting dari penerimaan pasar dari produk 

dan atau jasa perusahaan tersebut, dimana pendapatan yang dihasilkan dari 

penjualan akan dapat digunakan untuk mengukur  tingkat pertumbuhan 
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penjualan”. Dalam proses penjualan harus benar-benar diperhatikan dengan 

mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan, sehingga 

perusahaan akan dapat menetapkan kebijaksanaan untuk mengantisipasi 

kondisi tersebut sehingga perusahaan dapat menjual produk dalam jumlah 

besar dan volume penjualan akan meningkat pula.  

E-commerce menjadi alternatif bisnis di era modern yang sejalan 

dengan kondisi pasar yang semakin dinamis dan persaingan yang kompetitf, 

mengakibatkan perubahan pada perilaku konsumen. Konsumen dapat 

memperoleh informasi dengan cepat, mengetahui harga di pasaran melalui 

media website. Kondisi ini menyebabkan website harus memperhatikan 

kualitas informasi, kualitas sistem, kualitas layanan untuk dapat 

meningkatkan pertumbuhan penjualan atau intensitas penjualan. 

Pemerintah Daerah NTB melaui Dinas Perdagangan Provinsi NTB 

meluncurkan sebuah wadah penjualan online berbasis web pada tanggal 17 

Agustus 2017 yang diberi nama Ishopntb.com dalam memasarkan maupun 

mempromosi produk-produk UKM binaannya, baik penjualan dalam negeri 

maupun penjualan luar negeri (expor). Jika dulu masih mengandalkan 

pameran dan outlet, kini Dinas Perdagangan merambah e-commerce, yaitu 

penyebaran, pembelian, penjualan, pemasaran barang dan jasa melalui 

sistem elektronik. Kemajuan internet adalah peluang yang ditangkap Dinas 

Perdagangan. Antara pedagang dan pembeli tidak perlu lagi bertatap muka. 

Cukup melalui perangkat smartphone atau komputer mereka bisa melakukan 

transaksi. Oleh karena itu dengan adanya penggunaan ISHOP NTB ini 
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diharapkan produk-produk UKM binaan Dinas Perdagangan Provinsi NTB 

akan mempengaruhi intensitas penjualan. 

 

                

 

Gambar 1. Kerangka Berfikir 
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BAB III 

METODE PENELITAN 

3.1. Pendekatan penelitian 

Jenis penelitian ini adalah deskriptif kulitatif. Pendekatan kualitatif 

diartikan sebagai pendekatan yang menghasilkan data, tulisan dan tingkah 

laku yang didapat dari apa yang diamati. Penelitian deskriptif digunakan 

untuk menggambarkan atau melukiskan apa yang diteliti dan berusaha untuk 

memberikan gambaran yang jelas dan mendalam tentang apa yang diteliti 

dan menjadi produk permasalahan. Penenlitian deskriptif adalah penelitian 

yang dilakukan terhadap variabel yang data-datanya sudah ada tanpa proses 

manipulasi (data masa lalu dan sekarng). Pendekatan kulitatif digunakan 

karena semua fenomena hasil penelitian disajikan dalam bentuk narasi dan 

ditafsirkan seperlunya tanpa menggunakan analisis statistik. Penelitian ini 

untuk mengetahui pengaruh penggunaan ishop (e-commerce) terhadap 

intensitas penjualan produk. 

Berdasarkan pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa penelitian 

deskriptif kulitatif adalah jenis penelitian yang berusaha melukiskan 

keadaan obyek, suatu kondisi atau lingkungan tertentu untuk 

menggambarkan, melukiskan dan mengnalisis secara umum permasalahan 

serta fenomena yang tejadi secara statistic. 

Alasan menggunakan metode ini adalah lebih mudah secara 

penerapannya dalam mengambil suatu sumber data yang berada dilokasi 

penelitian yang bersifat memberikan jawaban atas pertanyaan- pertanyaan 
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yang ada di rumusan masalah dan metode deskriptif kualiatif digunakan 

dalam mengambil data jika melakukan penelitian lapangan dan studi kasus. 

Metode ini akan digunakan untuk mengetahui pengaruh penggunaan ishop 

(e-commerce) terhadap intensitas penjualan produk UKM binaan dinas 

perdagngan provinsi NTB. 

3.2. Lokasi penelitian 

Lokasi penelitian ini dilakukan pada Dinas Perdagangan Provinsi 

Nusa Tenggara Barat (NTB) yang berlokasi di jalan Langko No. 61 Dasan 

Agung Baru, kota Mataram. Penelitian ini dilakukan dari juli 2018 sampai 

dengan selesai.  

3.3. Jenis Data 

3.3.1. Data khusus (Primer) 

Data primer adalah data yang langsung dikumpulkan oleh peneliti 

dari sumber pertamanya. Adapun yang menjadi sumber data primer dalam 

penelitian ini adalah produk UKM binaan pada Dinas Perdagangan Provinsi 

NTB. 

3.3.2. Data Umum (Sekunder) 

Data umum sekunder adalah data yang langsung dikumpulkan oleh 

peneliti sebagai penunjang dari sumber pertama. Dapat juga dikatakan data 

yang tersusun dalam bentuk dokumen-dokumen, sehingga data documenter 

yaitu data-data atau gambar tentang lokasi penelitian yang meliputi keadaan 

geografis, demografis dan social budaya. 
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3.4. Tekhnik Penetapan Sumber 

Dalam penelitian ini bebrapa pihak dijadikan sebagai informan 

terutama orang-orang yang dianggap mempunyai informasi kunci (key-

informan) yang berkaitan dengan tujuan penelitian ini. Cara yang digunakan 

untuk menentukan informasi kunci tersebut maka peneliti menggunakan 

purpose sampling yaitu tekhnik pengambilan sampel dengan pertimbangan 

tertentu (Sugiyono, 2009:78). Menurut penelitian informan dalam penelitian 

ini yaitu bagian yang membidangi produk Usaha Kecil Menengah (UKM) 

pada Dinas Perdagangan Provinsi NTB.  

3.5. Tekhnik Pengumpulan Data 

3.5.1. Observasi  

Observasi adalah pengumpulan data dengan melakukan pengamatan 

langsung pada obyek mengenai penelitian hal-hal yang berhubungan secara 

langsung dengan masalah untuk mendapatkan data lengkap. Observasi 

diartikan sebagai pengamatan dan pencatatan secara sistematis terhadap 

gejala yang tampak pada obyek penelitan. Sehingga dapat disimpulkan 

tekhnik observasi adalah tekhnik pengumpulan data dengan melakukan 

pengamatan secara langsung pada obyek penelitian sekaligus mencatat 

segala gejala-gejala serta fenomena yang tampak pada obyek penelitian 

guna mendapatkan informasi yang relevan mengenai permasalahan yang 

sedang diteliti yang berkenaan dengan analisis penggunaan ishopntb.com (e-

commerce) terhadap intensitas penjualan produk UKM binaan Dinas 

Perdagangan Provnsi NTB. 
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3.5.2. Wawancara Semi Terstruktur  

Wawancara semi terstruktur lebih tepat dilakukan kualitatif daripada 

penelitiannya. Ciri-ciri dari wawancara semi terstruktur adalah pertanyaan 

terbuka namun ada batasan tema adan alur pembicaraan, kecepatan 

wawancara dapat sangat fleksibel tetapi terkontrol. (Sugiyono, 2006:41). 

Ada pedoman wawancara yang dijadikan patokan dalam alur urutan dan 

penggunaan kata dan tujuan wawancara adalah untuk memahami fenomena. 

3.5.3. Dokumentasi 

Dokumentasi adalah data yang relevan dengan masalah yang diteliti 

melalui dokumen-dokumen tertulis.  Dokumentasi telah lama digunakan 

dalam penelitian sebagai sumber data karena dalam hal banyak dokumentasi 

sebagai sumber utama dimanfaatkan untuk menguji, menafsirkan bahkan 

utntuk meramal. Oleh karena itu penggunaan dokumen merupakan hal yang 

tidak terabaikan lagi. Dokementasi dalam penelitian ini lebih 

mengutamakan perolehan data sekunder yang dibutuhkan untuk mendukung 

data primer. 

Dokumen-dokumen yang digunakan terdiri dari dokumen-dokumen 

yang ada pada instansi, Pemerintah Daerah, Pemerintah Kecamatanan 

Pemerintah Desa yang dianggap sebagai sumber informasi berdasarkan 

perkembangan data yang diperlukan oleh peneliti.  

3.6. Tekhnik Analisis Data 

Analisis data yang dilakukan terbatas pada tekhnik pengelolaan 

datanya, seperti pada pengelolaan datanya, seperti pada pengetikan data 
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dalam tabulasi, dalam hal ini sekedar membaca tabel-tabel, grafik-grafik 

atau angka-angka yang tersedia, kemudian melakukan uraian dan penafsiran 

dengan model interaktif. Dalam model ini ada tiga komponen analisis yaitu 

reduksi data, sajian data, dan penarikan kesimpulan atau verifikasinya, yang 

dilakukan secara interaktif dengan proses pengumpulan data sebagai suatu 

siklus. Selama proses pengumpulan data berlangsung, peneliti bergerak 

diantara tiga komponen yaitu reduksi data, sajian data dan penarikan 

kesimpulan. Tiga komponen analisis interaktif tersebut yaitu reduksi data, 

sajian data dan penarikan kesimpulan aktifitasnya berbentuk interaksi 

dengan pengumpulan data. 

Dari uraian diatas, maka proses analisa data dalam penelitian ini 

dilakukan melalui tiga tahap yaitu : 

1. Reduksi data, yaitu proses pemulihan, pemusatan, dan penyederhanaan 

data kasar yang diambil dari lapangan. 

2. Penyajian data merupakan penyusunan kesimpulan pernyataan informasi 

menjadi konsep rasional dengan kenyataan sehingga memungkinkan 

penarikan kesimpulan. 

3. Penarikan kesimpulan 

Dengan analisa data bersifat induktif dan deskriptif diharapkan dapat 

merumuskan studi analisis penggunaan ishopntb.com (e-commerce) 

Terhadap Intensitas Penjualan Produk Ukm Binaan Dinas Perdagangan 

Provinsi NTB. 


