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ABSTRACT

SRI SOFYANTI HASAN. E2119263. THE EFFECT OF COMPUTERIZED
SYSTEM-BASED SERVICES ON INCREASING SALES AT DD MART
MARISA IN POHUWATO DISTRICT

The purpose of the research conducted by the researcher is to afa
computerized system-based services on increasing sales gAtvf
District. The research uses a quantitative research design ("
problems, the analytical method used is simple linear regres
results of the research conducted, it explains that the com -\Q-,
services have a positive and significant effect on increasin

Marisa in Pohuwato District by 0.3609.
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ABSTRAK

Sri Sofyanti Hasan, E2119263. Pengaruh Pelayanan berbasis Sistem Komputerisasi
terhadap Peningkatan Penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato.

Tujuan penelitian yang dilakukan penulis adalah Untuk menganaI|S|s pengaruh
pelayanan berbasis sistem komputerlsa5| terhadap peningkatan penjualanpada

Kata Kunci : Pelayanan dan penjualan
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Penelitian

Pada era yang modern seperti sekarang ini, Electronic Commerce atau E-
Commerce memberikan pengaruh yang cukup besar terhadap pertumbuhan ekonomi
masyarakat. Adanya E- Commerce ini maka, biaya operasional dapat ditekan dan dapat

meningkatkan omset penjualan.

Pada saat ini perkembangan teknologi informasi berkembang dengan sangat
pesat. Secara langsung atau tidak langsung berpengaruh terhadap berbagai aspek
kehidupan, termasuk di dalamnya dunia bisnis. Hal ini dapat dilihat terutama teknologi
berbasis komputer dan internet. Hampir semua aspek telah menggunakan komputer
sebagai alat bantu untuk memberikan kemudahan bagi perusahaan. Seperti halnya
dalam perdagangan di dunia bisnis yang memerlukan data yang akurat untuk
mendapatkan informasi dalam setiap kegiatannya. Kegiatan perdagangan yang sering
dilakukan salah satunya adalah penjualan barang. Media promosi yang digunakan masih
terbatas sehingga dibutuhkan sebuah sistem informasi penjualan yang dapat

menyelesaikan permasalahan yang ada.

Melalui sistem penjualan online para pelaku bisnis atau usaha baik itu perusahaan
menengah ke bawah atau perusahaan menengah ke atas dapat memanfaatkannya
sebagai suatu media untuk mempromosikan perusahaannya serta produk-produk yang
dimilikinya agar dapat dikenal lebih luas. Konsumen tidak perlu datang langsung ke toko

untuk membeli sesuatu yang dibutuhkan,



tetapi hanya dengan memesan barang dari internet kemudian barang tersebut bisa
diperoleh. “Internet dapat diartikan sebagai jaringan komputer yang luas dan besar yang
mendunia, yaitu menghubungkan pemakai komputer dari negara ke negara di seluruh

dunia.

DD Mart Marisa merupakan salah satu toko yang menjual barang-barang kebutuhan
sehari-hari seperti sabun, sampo, berbagai jenis indo mie, buskuit dan lain-lain. Sistem
penjualan yang berjalan pada DD Mart tersebut tersebut masih bersifat konvensional dan
pengolahan data secara internal dengan sistem komputerisasi, seperti pencatatan transaksi
pembayaran dan pembuatan laporan penjualan dan keuangan. Hal ini disebabkan karena
data dalam buku dinilai kurang efektif karena proses pencarian data yang membutuhkan
waktu yang lama dan sering terjadi kesalahan pencatatan akibat human error. Serta
Pemasaran barang yang dilakukan DD Mart Marisa dan sekitarnya. Sehingga
membutuhkan sebuah sistem yang mampu meningkatkan pelayanan penjualan, terutama
pada penawaran produk dan memudahkan dalam pengolahan data penjualan yang ada di

DD Mart Marisa tersebut.

Keberhasilan suatu perusahaan dalam meningkatkan penjualan di samping harus
didukung oleh unsur strategi pemasaran yang jitu juga harus didukung oleh kegiatan
penjualan produk baik barang maupun jasa itu sendiri. Faktor-faktor yang harus

diperhatikan agar, baik menjual maupun negosiasi penjualan, peluang untuk memperoleh



penjualan dapat ditingkatkan, di antaranya menurut Danang Sunyoto (2013 : 15) bahwa
penjual dituntut memiliki persyaratan yang diperlukan itu antara lain : pengetahuan tentang
kebutuhan konsumen, karakteristik produk, kegiatan-kegiatan pesaing, kebijakan
perusahaan, kemampuan menjual, banyak prakttik untuk meningkatkan keterampilan
menjual, mempunyai antusias, memiliki ketekunan dalam usaha, dapat bertindak bijaksana
dan mempunyai stamina yang kuat.

Sedangkan menurut Kirbrandoko (2005 : 106) bahwa banyak faktor yang harus
diperhatikan agar baik menjual maupun negosiasi penjualan, peluang untuk memperoleh
penjualan dapat ditingkatkan, di antaranya sebagai berikut : (a) Pengetahuan produk dan
manfaatnya. (b) Pengetahuan produk pesaing dan manfaatnya. (c) Perencanaan persentase
penjualan. (d) Penetapan sasaran penjualan. (e) Memahami perilaku pembeli.

Pada dasarnya permasalahan terkait kegiatan pemasaran pada DD Mart Marisa di
Kecamatan Marisa Kabupaten Pohuwato tidak ada, namun peneliti tetap memilih sebagai
lokasi penelitian, karena dari sekian toko yang ada di Marisa hanya beberapa di antaranya
yang melakukan pelayanan terhadap pelanggan atau konsumen yang berbasis sistem
komputerisasi sehingga hasil penelitian diharapkan akan menjadi acuan atau perbandingan
bagi pemilik toko lainnya khususnya di Kota Marisa. Adapun judul penelitian adalah
“Pengaruh Pelayanan berbasis Sistem Komputerisasi terhadap Peningkatan Penjualan

pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato”.



1.2. Rumusan Masalah

Bertitik tolak dari uraian singkat latar belakang yang telah dikemukakan, maka
yang menjadi rumusan masalah penelitian adalah : Bagaimana pengaruh pelayanan
berbasis sistem komputerisasi terhadap peningkatan penjualan pada DD Mart Marisa

Kabupaten Pohuwato.

1.3. Maksud dan Tujuan Penelitian

1.3.1. Maksud Penelitian

Maksud penelitian terkait dengan Pengaruh Pelayanan berbasis Sistem
Komputerisasi terhadap Peningkatan Penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten
Pohuwato adalah untuk mendapatkan data-data yang akan dianalisis untuk penarikan

kesimpulan baik dalam bentuk data primer maupun sekunder.

1.3.2. Tujuan Penelitian

Berangkat dari rumusan masalah penelitan, maka tujuan penelitian yang
dilakukan penulis adalah : Untuk menganalisis pengaruh pelayanan berbasis sistem
komputerisasi terhadap peningkatan penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten

Pohuwato.

1.4. Manfaat Penelitian



Manfaat yang dapat dipetik dari penelitian ini adalah sebagai berikut :
Untuk praktisi;sebagai bahan perbandingan dalam menjalankan aktivitas, terutama
bagi pimpinan DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato.
Untuk akademisi;sebagai tambahan literatur atau bahan rujukan baik dosen
maupun mahasiswa.
Untuk peneliti;sebagai tambahan ilmu pengetahuan terutama mengenai strategi
penetapan harga jual dankualitaspelayanansertakepuasan pelanggan dan menjadi

rujukan bagi peneliti di masa yang akan datang.



BAB 11

TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Manajemen Pemasaran

Pemasaran merupakan kegiatan penting perusahaan dalam mencapai tujuannya
di samping produksi. Manajemen pemasaran salah satu penentu keberhasilan
perusahaan dalam mencapai tujuannya.Peranan kegiatan pemasaran dewasa ini sangat
besar, terutama dalam mendukung kegiatan manusia dalam memenuhi kebutuhannya
di bidang ekonomi.Misalnya; kegiatan penting seorang pemasar adalah memberikan
informasi kepada konsumen potensial mengenai produk perusahaan yang sering
disebut promosi. Di samping itu, manajemen pemasaran merupakan suatu kegiatan

sosial dan penerapan fungsi manajerial untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan



manusia. Manajemen pemasaran secara umum tidak terlepas dari pembahasan
manajemen, dimana terdapat fungsi-fungsi manajemen atau proses manajemen.
Menurut Kotler dalam Kasmir (2012 : 47) mendefinisikan bahwa pemasaran
adalah suatu proses sosial dan manajerial dengan nama individu dan kelompok
memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan cara menciptakan serta
mempertukarkan produk dan nilai dengan pihak lain. Kasmir (2012 : 57) mengartikan
pemasaran adalah sebagai upaya untuk menciptakan dan menjual produk kepada
berbagai pihak dengan maksud tertentu.Kotler dalam Buchory (2010 : 5)
mendefinisikan manajemen pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan
konsepsi penetapan harga, promosi, dan distribusi gagasan, barang dan jasa, untuk
menghasilkan pertukaran yang memuaskan individu dan memenuhi tujuan organisasi.
Pengertian lain manajemen pemasaran menurut Kotler dalam terjemahan (1997
13) mendefinisikan manajemen pemasaran adalah proses perencanaan dan
pelaksanaan pemikiran, penetapan harga, promosi, serta penyaluran gagasan barang
dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan tujuan-tujuan individu dan
organisasi. Definisi ini mengakui bahwa manajemen pemasaran adalah proses yang
melibatkan analisis, perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian; yang mencakup
barang, jasa, dan gagasan yang tergantung pada pertukaran dan dengan tujuan
menghasilkan kepuasan bagi pihak-pihak yang terlibat.
Pengertian lain manajemen pemasaran menurut Daryanto (2011 : 6) adalah

analisis, perencanaan, implementasi dan pengendalian program yang dirancang untuk



menciptakan, membangun dan mempertahankan pertukaran yang menguntungkan
dengan target pembeli untuk mencapai sasaran organisasi. Sofjan Assauri (1987 : 13)
menyatakan bahwa, manajemen pemasaran adalah mencakup seluruh falsafat,
konsep, tugas, dan proses manajemen pemasaran.

Dari beberapa definisi di atas, maka dapat disimpulkan bahwa manajemen
pemasaran adalah segala bentuk kegiatan yang dilakukan dimulai dari perencanaan
sampai pada kegiatan pengawasan untuk menciptakan pertukaran terhadap ide-ide,

barang dan jasa untuk memuaskan individu-individu dan kelompok atau organisasi.

2.2. Kualitas Pelayanan

Di era persaingan strategi bauran pemasaran (Marketing Mix) belum cukup
untuk dapat memenangkanpersaingan. Oleh karena itu dibutuhkan suatu nilai tambah
atau nilai lebih untuk memenangkan persaingan salah satu di antaranya adalah
memberikan pelayanan secara maksimal.

Kualitas pelayanan yang optimal dapat memberikan kepuasan pelanggan perusahaan.
Tingkat kualitas yang lebih tinggi akan menghasilkan kepuasan pelanggan yang lebih tinggi,
sehingga para pemasar saat ini memandang tugas peningkatan kualitas terhadap produk
dan jasa sebagai prioritas utama dalam memberikan nilai tambah bagi pelanggan.

Munculnya perusahaan yang menawarkan produk dan jasa, maka konsumen memiliki
pilihan yang semakin banyak, sehingga kekuatan tawar menawar konsumen semakin besar,

hal ini dikarenakan adanya alternatif atau pilihan lain yang ditawarkan pesaing. Terkait



dengan kualitas, Fandy Tjiptono dan Anastasia (2001 : 27 memberikan penjelasan, bahwa

untuk perusahaan manufaktur terdapat beberapa dimensi kualitas, yaitu ;

1.

Kinerja (performance) operasi pokok dari produk inti, ciri-ciri atau keistimewaan
tambahan (features),

Kehandalan (releability) yaitu kemungkinan kecil akan mengalami kerusakan atau
gagal dipakai,

Kesesuaian dengan spesifikasi (conformance to specifications),

Daya tahan (durability) berkaitan dengan berapa lama produk tersebut dapat terus
digunakan,

Serviceability, meliputi; kecepatan, kompetensi, kenyamanan, mudah direparasi,
penanganan keluhan yang memuaskan, estetika yaitu daya tarik produk terhadap
panca indera dan

Kualitas yang dipersepsikan (perceived quality), yaitu citra dan reputasi produk serta

tanggung jawab perusahaan terhadapnya.

Pelayanan berhubungan erat dengan Kepuasan pelanggan dan profitabilitas.

Tingkat kualitas yang lebih tinggi akan menghasilkan kepuasan pelanggan yang lebih

tinggi. Oleh sebab itu para pemasar saat ini memandang tugas peningkatan kualitas

produk dan jasa sebagai prioritas utama dalam memberikan nilai tambah bagi

pelanggan.



Munculnya perusahaan sebagai pesaing yang menawarkan produk dan jasa
yang sama, maka konsumen memiliki pilihan yang semakin banyak, sehingga
kekuatan tawar menawar konsumen semakin besar.

Menurut American Society For Quality Control dalam Lupiyodi (2006 : 144),
kualitas adalah Keseluruhan ciri-ciri dan karakteristik-karakteristik dari suatu produk
atau jasa dalam hal kemampuannya untuk memenuhi kebutuhan-kebutuhan yang
telah ditentukan atau bersifat laten. Dalam meningkatkan pemasaran sangat
diperlukan suatu kualitas yang mendukung, dimana definisi dari kualitas itu menurut
Goets dalam Fandy Tjiptono (2007 : 51) merupakan suatu kondisi dinamis yang
berhubungan dengan produk, jasa, manusia dan lingkungan yang memenuhi atau
melebihi harapan.

Konsep kualitas sendiri pada dasarnya bersifat relatif, yaitu tergantung dari perspektif
yang digunakan untuk menentukan ciri-ciri dan spesifikasi.Menurut Fandy Tjiptono
(2007:59) yang dimaksud dengan pelayanan adalah seberapa jauh perbedaan antara
kenyataan dan harapan pelanggan atas layanan yang mereka terima atau peroleh.Menurut
Zeithaml dalam Fandy Tjiptono (2007:28) Harapan pelanggan diyakini memiliki peranan
yang besar dalam menentukan kualitas produk/jasa dan kepuasan pelanggan. Pada
dasarnya ada korelasi yang erat antara penentuan kualitas dan kepuasan pelanggan. Dalam
mengevaluasinya, pelanggan akan menggunakan harapannya sebagai standar atau acuan.
Dengan demikian, harapan pelangganlah yang melatarbelakangi mengapa dua organisasi

pada bisnis yang sama dapat dinilai berbeda oleh pelanggannya. Dalam konteks pelanggan,



umumnya harapan merupakan perkiraan atau keyakinan pelanggan tentang apa yang
diterimanya. Pengertian ini di dasarkan pada pandangan bahwa harapan merupakan
standar prediksi. Selain standar prediksi, ada pula yang menggunakan harapan sebagai
standar ideal.

Jika kualitas jasa yang diterima melampaui harapan pelanggan, maka kualitas jasa
dipersepsikan ideal. Sebaliknya apabila jasa yang diterima lebih rendah dari yang
diharapkan, maka kualitas jasa dipersepsikan buruk. Dengan demikian baik tidaknya kualitas
tergantung pada kemampuan penyedia jasa dalam memenuhi harapan pelanggannya secara
konsisten.

Kepuasan pelanggan pada hakikatnya adalah merupakan penilai terakhir dari kualitas
suatu produk atau jasa. Kualitas dan kepuasan pelanggan berkaitan erat. Kualitas
memberikan suatu dorongan kepada pelanggan untuk menjalin ikatan yang kuat dengan
perusahaan. Dalam jangka panjang ikatan seperti ini memungkinkan perusahaan untuk
memahami dengan seksama harapan penggan serta kebutuhan mereka. Dengan demikian
perusahaan dapat meningkatkan volume penjualan dimana perusahaan memaksimumkan

atau meniadakan pengalaman pelanggan yang kurang menyenangkan.

2.3. Sistem
Sistem merupakan satu rangkaian yang teridi dari beberapa elemen-elemen atau
bagian-bagian yang membentuk satu kesatuan atau saling berinteraksi untuk

mewujudkan seperti apa yang menjadi tujuan atau target individu ataupun organisasi.



Sistem adalah kumpulan dari beberapa elemen atau komponen yang saling
berkaitan dan mempunyai suatu tujuan dalam suatu lingkungan yang kompleks atau
sistem bisa diartikan kumpulan dari beberapa elemen yang saling berintegrasi untuk
mencapai tujuan tertentu

Informasi adalah satu jenis utama sumber daya yang tersedia bagi manajer.
Informasi dapat dikelola seperti halnya sumber daya lain dan perhatian sistem
informasi bersumber dari dua pengaruh :

a. Bisnis telah menjadi semakin rumit

b. Komputer telah mencapai kemampuan yang semakin membaik.

Jadi dari pengertian diatas sistem Informasi Berbasis Komputer atau Computer
Based Information System (CBIS) merupakan suatu integrasi yang terorganisir antara
teknologi perangkat keras dan perangkat lunak dengan manusia yang dirancang untuk
menghasilkan suatu informasi yang akurat, berkualitas dan dapat dipergunakan
sebagai alat bantu dalam mengambil suatu keputusan.
(https://www.kompasiana.com/oiem/57166e33f19273cb0cce37fb/sistem-informasi-
berbasis-komputer).

Menurut Azhari (2000 : 1), bahwa sistem adalah sebagai kumpulan/group dari
bagian/komponen apapun baik fisik ataupun non fisik yang saling berhubungan satu
sama lain dan bekerja sama secara harmonis untuk mencapai satu tujuan tertentu.

Menurut R.A. Supriyono (1999 : 16) kata “Sistem” mempunyai banyak arti. Salah



satu definisi sistem berhubungan dengan sistem kehidupan. Sistem kehidupan disusun
dalam suatu hirarki; sel-sel, organ-organ, orang-orang individual, keluarga-keluarga,
organisasi-organisasi, bangsa-bangsa dan organisasi-organisasi supranasional.
Dengan demikian sistem pengendalian manajemen merupakan bagian dari sistem
kehidupan. Suatu sistem mempunyai dua aspek yaitu : 1) lingkungan sistem, 2) aliran
sistem.

Lingkungan sistem adalah sifat elemen-elemennya dan kekuatan-kekuatan yang
mempengaruhinya pada satu momen waktu tertentu. Lingkungan sistem meliputi
lingkungan internal dan lingkungan eksternal. Lingkungan internal sistem meliputi
elemen-elemen beroperasinya sistem. Dalam suatu organisasi, lingkungan internal
meliputi misalnya: manusia dalam organisasi, aturan-aturan dan kebiasaan-kebiasaan
yang mempengaruhi perilaku manusia dan fasilitas-fasilitas fisik. Lingkungan
eksternal sistem meliputi kekuatan-kekuatan luar yang mempengaruhi organisasi.

Aliran sistem adalah interaksi-interaksi sepanjang waktu diantara elemen-
elemen dan diantara sistem dan lingkungannya. Perilaku sistem ditentukan oleh dua
aspek tersebut secara bersama-sama. Aliran sistem dapat digolongkan menjadi dua
tipe yaitu : 1) aliran-aliran fisik, 2) aliran informasi. Aliran fisik pada dasarnya
meliputi aliran barang-barang dan energi melalui sistem tersebut. Sebagai contoh ;
suatu perusahaan menerima masukan berupa bahan, jasa tenaga kerja, dan sumber-
sumber lainnya dari lingkungan eksternalnya, mengolahnya dan menyediakan barang-

barang dan jasa-jasa untuk sistem merupakan aliran energi. Aliran informasi



menjelaskan apa yang terjadi di masa lalu atau apa yang mungkin terjadi di masa
depan.

Atas dasar pandangan sempit, Sistem adalah penentuan cara melaksanakan
aktivitas atau seperangkat aktivitas yang biasanya dilakukan secara berulang-ulang.
Sebagai contoh ; sistem pengatur suhu (AC), temperatur tubuh, dan program
perangkat lunak komputer. Sebagian besar sistem, kecuali program komputer,
biasanya kurang presisi dan instruksi-instruksi yang ada di dalamnya biasanya tidak
tidak mencakup semua kejadian tersebut timbul. Namun, biasanya sistem disifati
oleh; a) ritmik, b) berulang-ulang, c) koordinasi serangkain langkah-langkah yang
dimaksudkan untuk menapai tujuan tertentu.

Sistem informasi berbasis komputer adalah system pengolahan suatu data
menjadi sebuah informasi yang berkualitas dan dapat dipergunakan sebagai alat bantu
yang mendukung pengambilan keputusan, koordinasi dan kendali serta visualisasi
dan analisis. Sistem informasi berbasis komputer juga dapat diartikan sebagai system
pembangkit informasi. Dengan integrasi yang dimiliki antar subsistemnya, sistem
informasi akan mampu menyediakan informasi yang berkualitas, tepat, cepat dan
akurat sesuai dengan manajemen yang membutuhkannya. “berbasis komputer”
dalam penjelasan system informasi mengandung arti bahwa komputer memainkan
peranan penting dalam sebuah sistem informasi. Secara teori, penerapan sebuah
sistem informasi memang tidak harus menggunakan komputer dalam kegiatannya.

Tetapi pada prakteknya tidak mungkin sistem informasi yang sangat kompleks itu



dapat berjalan dengan baik jika tanpa adanya komputer. Sistem informasi yang akurat
dan efektif, dalam kenyataannya selalu berhubungan dengan istilah “computer-based”
atau pengolahan informasi yang berbasis pada computer.

Sistem informasi adalah system pembangkit informasi. Dengan integrasi yang
dimiliki antar subsistemnya, system informasi akan mampu menyediakan informasi
yang berkualitas, tepat, cepat dan akurat sesuai dengan manajemen yang
membutuhkannya.  “berbasis komputer” dalam penjelasan system informasi
mengandung arti bahwa komputer memainkan peranan penting dalam sebuah sistem
informasi. Secara teori, penerapan sebuah sistem informasi memang tidak harus
menggunakan komputer dalam kegiatannya. Tetapi pada prakteknya tidak mungkin
sistem informasi yang sangat kompleks itu dapat berjalan dengan baik jika tanpa
adanya komputer. Sistem informasi yang akurat dan efektif, dalam kenyataannya
selalu berhubungan dengan istilah “computer-based” atau pengolahan informasi yang
berbasis pada computer (https : //arnylathifah. blogspot.com/2013/10/sistem-
informasi-berbasis-komputer.html).

Sistem Informasi Manajemen merupakan sistem informasi yang menghasilkan

hasil keluaran (output) dengan menggunakan masukan (input) dan berbagai proses

yang diperlukan untuk memenuhi tujuan tertentu dalam suatu kegiatan manajemen .
Tujuan umum Sistem Informasi Manajemen :

1. Menyediakan informasi yang dipergunakan di dalam perhitungan harga pokok jasa,

produk, dan tujuan lain yang diinginkan manajemen.


http://id.wikipedia.org/wiki/Sistem_informasi
http://id.wikipedia.org/wiki/Manajemen

Menyediakan informasi yang dipergunakan dalam perencanaan, pengendalian,
pengevaluasian, dan perbaikan berkelanjutan.

Menyediakan informasi untuk pengambilan keputusan.

Perencanaan, formulasi terinci untuk mencapai suatu tujuan akhir tertentu adalah
aktivitas manajemen yang disebut perencanaan. Oleh karenanya, perencanaan
mensyaratkan penetapan tujuan danidentifikasi metode untuk mencapai tujuan
tersebut

Pengendalian, perencanaan hanyalah setengah dari peretempuran. Setelah suatu
rencana dibuat, rencana tersebut harus diimplementasikan, dan manajer serta pekerja
harus memonitor pelaksanaannya untuk memastikan rencana tersebut berjalan
sebagaimana mestinya. Aktivitas manajerial untuk memonitor pelaksanaan rencana
dan melakukan tindakan korektif sesuai kebutuhan, disebut kebutuhan.

Pengambilan Keputusan, proses pemilihan diantara berbagai alternatif disebut dengan
proses pengambilan keputusan. Fungsi manajerial ini merupakan jalinan antara
perencanaan dan pengendalian. Manajer harus memilih diantara beberapa tujuan dan
metode untuk melaksanakan tujuan yang dipilih. Hanya satu dari beberapa rencana
yang dapat dipilih. Komentar serupa dapat dibuat berkenaan dengan fungsi
pengendalian

(https://arnylathifah.blogspot.com/2013/10/sistem-informasi-berbasis-

komputer.html).


http://id.wikipedia.org/w/index.php?title=Identifikasi&action=edit&redlink=1
http://id.wikipedia.org/w/index.php?title=Aktivitas&action=edit&redlink=1
http://id.wikipedia.org/w/index.php?title=Korektif&action=edit&redlink=1
http://id.wikipedia.org/w/index.php?title=Alternative&action=edit&redlink=1

Menurut Raymond Mcleod, Jr (1995 : 13), Sistem adalah sekelompok elemen-
elemen yang terintegritas dengan maksud yang sama untuk mencapai suatu tujuan.
Suatu organisasi seperti perusahaan atau suatu area fungsional cocok dengan definisi
ini. Organisasi terdiri dari sejumlah sumber daya, dan sumber daya tersebut bekerja
menuju tercapainya suatu tujuan tertentu yang ditentukan oleh pemilik atau
manajemen.

Sumber daya input diubah menjadi sumber daya output. Sumber daya mengalir
dari elemen input, melalui elemen transformasi, kepada elemen output. Suatu
mekanisme kontrol memantau proses transformasi untuk menyakinkan bahwa sistem
tersebut memenuhi tujuannya. Mekanisme kontrol ini dihubungkan pada arus sumber
daya dengan memakai suatu lingkaran umpan balik (feedback loop) yang
mendapatkan informasi dari output sistem dan menyediakan informasi bagi
mekanisme kontrol. Mekanisme kontrol membandingkan sinyal-sinyal umpan balik
dengan tujuan, dan mengarahkan sinyal pada elemen input jika sistem operasi
memang perlu diubah.

Menurut Raymond Mc. Leod Jr. Dkk (2007 : 12), mendefinisikan sistem
informasi manajemen sebagai suatu sistem berbasis komputer yang membuat
informasi tersedia bagoi para pebggunayang memiliki kebutuhan serupa. Lebih
Raymond Mc. Leod Jr. Dkk (2007 : 43), menjelaskan bahwa ada empat dimensi yang

diinginkan akan menambah nilai dari sistem informasi, yakni :



1. Relevansi. Informasi memiliki relevansi jika informasi tersebut berhubungan dengan
masalah yang sedang dihadapi. Pengguna dapat memilih data yang diperlukan tanpa
harus melewati terlebih dahulu sejumlah fakta-fakta yang tidak berhubungan.

2. Akurasi. Idealnya seluruh informasi seharusnya akurat. Akan tetapi fitur-fitur yang
memberikanb kontribusi kepada tingkat akurasi sistem akan menambah biaya dari
sistem informasi tersebut.

3. Ketepatan waktu. Informasi hendaknya tersedia untuk pengambilan keputusan
sebelum situasi yang penting berkembang atau hilangnya peluang yang ada.

4. Kelengkapan. Para pengguna hendaknya dapat memperoleh informasi yang

menyajikan suatu gambaran lengkap atas suatu masalah tertentu atau solusinya.

Sistem informasi berbasis komputer merupakan suatu sistem pengolahan data
menjadi informasi yang berkualitas dan digunakan senbagai alat bantu dalam pengambilan
keputusan, koordinasi dan kendali serta visualisasi dan analisis. Dengan kata lain, sistem
informasi berbasis komputer mengandung arti bahwa komputer memiliki peran yang sangat
penting dalam sistem pembangkit informasi. Melalui integrasi yang dimiliki antar subsistem,
sistem informasi akan mampu menyediakan informasi yang cepat, tepat, akurat, dan
berkualitas sesuai dengan manajemen yang membutuhkan. Secara teori, penerapan sistem
informasi memang tidak harus menggunakan komputer. Tetapi pada prakteknya sistem
informasi tersebut tidak akan dapat berjalan dengan baik tanpa adanya komputer.

(https://www.kompasiana.com/ervanhasby/5718ef2f61afbdc10a007217/sistem-informasi-

berbasis-komputer-cbis).



https://www.kompasiana.com/ervanhasby/5718ef2f61afbdc10a007217/sistem-informasi-berbasis-komputer-cbis
https://www.kompasiana.com/ervanhasby/5718ef2f61afbdc10a007217/sistem-informasi-berbasis-komputer-cbis

2.3. Penjualan

Penjualan merupakan suatu kegiatan pemasaran yang dilakukan untuk menciptakan
terjadinya perubahan kepemilikan suatu barang atau jasa. Sebelum menguraikan beberapa
definisi tentang penjualan, terdapat 2 (dua) istilah yang menjadikan pemahaman tersebut
menjadi rancu, yaitu istilah pemasaran dan istilah penjualan. Willian J. Stanton dan Charles
Futrell 1987 dalam Danang Sanyoto (2013 : 1) mendefinisikan pemasaran adalah sistem
keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga,
mempromosikan dan mendistribusikan barang, jasa, ide kepada pasar sasaran agar dapat
mencapai tujuan organisasi. Dari definisi tersebut di atas proses pemasaran itu dimuali jauh
sebelum barang-barang diproduksi, dan tidak dimulai pada saat produksi selesai, dan juga
tidak berakhir dengan penjualan.

Dauglas J, dkk di Kutip Basu Swasta (1993), manajemen penjualan adalah
perencanaan, pelaksanaan dan pengendalian program-program kontak tatap muka yang
dirancang untuk mencapai tujuan penjualan perusahaan. Sedangkan Danang Sunyoto (2013
: 15) bahwa penjual dituntut memiliki persyaratan yang diperlukan itu antara lain :

1. Pengetahuan tentang kebutuhan konsumen,
2. Karakteristik produk,

3. Kegiatan-kegiatan pesaing,

4. Kebijakan perusahaan,

5. Kemampuan menjual,

6. Banyak prakttik untuk meningkatkan keterampilan menjual,



7. Mempunyai antusias,

8. Memiliki ketekunan dalam usaha,
9. Dapat bertindak bijaksana dan
10. Mempunyai stamina yang kuat.

Penjualan merupakan sebuah proses di mana kebutuhan pembeli dan kebutuhan
penjualan di penuhi, melalui antar pertukaran informasi dan kepentingan. Kepemimpinan
kerja menjual merupakan salah satu faktor yang sangat penting dalam menentukan
keberhasilan penjual dalam menjual produk. Kepemimipinan kerja penjual dapat diartiksn
sebagai kemampuan dalam mempengaruhi persepsi konsumen dan motivasinya untuk
membeli produk yang memberikan kepada dua belah pihak.

Pokok-pokok kepemimpinan penjual menurut Anwar Prabu Mangkunegara (2002 :
81) adalah :

1. Mewujudkan iklin hubungan yang harmonis antara penjual dengan pembeli.

2. Mempengaruhi persepsi pembeli untuk memaknakan secara benar fungsi dan manfaat
produk-produk yang ditawarkan.

3. Memotivasi pembeli untuk menjadi langganan dan sekaligus mempromosikan produk-
produk kepada keluarganya, tetangga dan kerabatnya.

4. Menentukan pencapaian target yang menantang atau yang lebih besar dari
sebelumnya.

5. Manajemen waktu kerja secara efektif dan harmonis untuk kepentingan bisnis maupun

perhatian kepada keluarganya.



6. Mengolah masukan (feedback) dari semua pihak untuk perbaikan bisnis lebih lanjut.
Untuk mencapai kesuksesan dalam menjual maka yang perlu menjadi perhatian

utama adalah komunikasi. Menurut Anwar Prabu Mangkunegara (2002 : 83) bahwa faktor-

faktor yang dapat mempengaruhi komunikasi penjual dan pembeli adalah :

1. Keterampilan penjual
Penjual sebagai penyampai atau pengirim pesan perlu menguasai informasi, baik secara
tertulis maupun lisan. Keterampilan yang dimiliki penjual dalam menyampaikan
informasi tentang produk kepada pembeli dapat mempengaruhi pengambilan
keputusan pembelinya.

2. Sikap penjual
Sikap penjual dapat berpengaruh kepada pembeli. Penjual yang bersikap angkuh
terhadap pembeli dapat mengakibatkan pesan yang disampaikan ditolak oleh pembeli.
Begitu pula, sikap penjual ragu-agu dapat mengakibatkan pembeli tidak percaya
terhadap pesan yang disampaikannya. Oleh karena itu penjual harus mampu
meyakinkan pembeli terhadap informasi produk yang disampaikannya.

3. Pengetahuan penjual
Penjual yang memiliki pengetahuan umum yang luas serta pemahaman tentang produk
yang mendalam dapat berkomunikasi dengan baik terhadap pembeli. Demikian,
pembeli akan lebih mudah mengenal produk yang ditawarkan kepadanya.

4, Media komunikasi



Media komunikasi dapat membantu keberhasilan penyampaian pesan kepada pembeli.
Oleh karena itu, pilihan media komunikasi yang akan digunakan harus sesuai dan efektif
bagi calon pembeli.

Philip Kotler (1997 : 16) bahwa konsep penjualan menyatakan bahwa konsumen, jika
diabaikan, biasanya tidak akan membeli produk organisasi dalam jumlah yang cukup.
Karena itu, organisasi harus melakukan usaha penjualan dan promosi yang agresif.

Menurut Buchory (2010 :228), bahwa sales force dapat diterjemahkan dalam
beberapa istilah, seperti tenaga penjualan, karyawan penjualan, konsultan penjualan,
teknisi penjualan, atau tenaga lapangan. Akan tetapi lebih cenderung menerjemahkan
dengan istilah tenaga penjualan/wiraniaga. Lebih lanjut Buchory mendefinisikan bahwa
tenaga penjualan atau wiraniaga adalah petugas yang ditunjuk perusahaan sebagai
penghubung kepada konsumen, yang bertugas mencari dan memberikan informasi-
informasi penting yang dibutuhkan mengenai konsumen.

Kirbrandoko (2005 : 106) bahwa banyak faktor yang harus diperhatikan agar, baik
menjual maupun negosiasi penjualan, peluang untuk memperoleh penjualan dapat
ditingkatkan, di antaranya sebagai berikut :

1. Pengetahuan produk dan manfaatnya.

2. Pengetahuan produk pesaing dan manfaatnya.
3. Perencanaan persentase penjualan.

4. Penetapan sasaran penjualan.

5. Memahami perilaku pembeli.



Sifat dasar dan peran kegiatan menjual adalah merupakan perumusan jelas
untuk memperoleh penjualan. Ini merupakan perumusan jelas yang menyembunyikan
apa yang sering kali merupakan proses yang kompleks, menyangkut penggunaan
serangkaian prinsip-prinsip, teknik-teknik dan keterampilan seseorang yang mendasar
secara menyeluruh dan mencakup berbagai jenis tugas menjual yang luas.

Michael Porter dari Harvard dalam terjemahan Philip Kotler (1997 : 39)
mengusulkan rantai nilai sebagai alat untuk mengidentifikasi cara-cara menciptakan
lebih banyak nilai bagi pelanggan. Karena setiap perusahaan merupakan kumpulan
dari kegiatan yang dilakukan untuk merancang, menghasilkan, memasarkan,
memberikan dan mendukung produknya. Rantai nilai yang dimaksud
mengidentifikafi sembilan kegiatan strategis dan relepan yang menciptakan nilai dan
biaya dalam bisnis tertentu. Kesembilan kegiatan yang menciptakan nilai ini terdiri
dari lima kegiatan utama dan empat kegiatan pendukung.

Kegiatan-kegiatan utama mencerminkan urutan dari membawa bahan mentah
keperusahaan (inbound logistics), menkonversikan menjadi produk jadi (operations),
mengirim produk jadi (outbound logistics), memasarkan (marketing and sales), dan

melayaninya (iservice)

2.5. Kerangka Pikir



Kerangka pemikiran merupakan gambaran secara menyeluruh unsusr-unsur atau

variabel-variabel yang diteliti. Dalam penelitian ini akan dibahas tentang pelayanan berbasis

sistem komputerisasi dan peningkatan penjualan.

Raymond Mc. Leod Jr. DKk (2007 : 43), menjelaskan bahwa ada empat dimensi

yang diinginkan akan menambah nilai dari sistem informasi, yakni :

1.

Relevansi. Informasi memiliki relevansi jika informasi tersebut berhubungan dengan
masalah yang sedang dihadapi. Pengguna dapat memilih data yang diperlukan tanpa
harus melewati terlebih dahulu sejumlah fakta-fakta yang tidak berhubungan.

Akurasi. Idealnya seluruh informasi seharusnya akurat. Akan tetapi fitur-fitur yang
memberikanb kontribusi kepada tingkat akurasi sistem akan menambah biaya dari
sistem informasi tersebut.

Ketepatan waktu. Informasi hendaknya tersedia untuk pengambilan keputusan
sebelum situasi yang penting berkembang atau hilangnya peluang yang ada.
Kelengkapan. Para pengguna hendaknya dapat memperoleh informasi yang

menyajikan suatu gambaran lengkap atas suatu masalah tertentu atau solusinya.

Terkait peningkatan penjualan sebagaimana pendapat Kirbrandoko (2005 : 106)

bahwa banyak faktor yang harus diperhatikan agar, baik menjual maupun negosiasi

penjualan, peluang untuk memperoleh penjualan dapat ditingkatkan, di antaranya sebagai

berikut :

1. Pengetahuan produk dan manfaatnya.

2. Pengetahuan produk pesaing dan manfaatnya.



3. Perencanaan persentase penjualan.
4. Penetapan sasaran penjualan.
5. Memahami perilaku pembeli.

Gambar Bagan Kerangka Pikir
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2.6. Hipotesis

Melihat kajian teori yang telah dikemukakan dan rumusan masalah, maka
hipotesis penelitian adalah : Pelayanan berbasis sistem komputerisasi memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualan pada DD Mart

Marisa Kabupaten Pohuwato.



BAB Il

OBYEK DAN METODOLOGI PENELITIAN

3.1. Obyek Penelitian

Adapun yang menjadi obyek penelitian yang dilakukan pada adalah;
pelayanan berbasis sistem komputerisasi dan penjualan dengan lokasi penelitian pada
DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato. Sedangkan waktu yang diperlukan untuk
mengumpulkan data-data penelitian diperkirakan + tiga bulan yaitu mulai Oktober s/d

Desember 2021.



3.2. Desain penelitian

Pada penelitian ini pengumpulan data primer dilakukan dengan menggunakan
kuisioner dalam bentuk data kuantitatif serta dianalisis dengan menggunakan analisis
regresi linier sederhana. Deskriptif kuantitatif itu sendiri merupakan gambaran dalam

bentuk bentuk angka-angka, tabel-tabel, dan grafik-grafik.

3.3. Metode Pengumpulan Data
Penelitianyang dilakukan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato
pengumpulan data dilakukan melalui beberapa cara :
1. Penelitian kepustakaan
Penelitian kepustakaan dilakukan dengan cara mencari literatur-literatur yang ada
kaitannya dengan permasalahan yang diteliti, misalnya ; mengenai pelayanan

berbasis sistem komputerisasi dan pengjualan.

2. Penelitian lapangan
Penelitian yang dilakukan untuk memperoleh data primer dengan cara :
a. Observasi, merupakan penelitian yang dilakukan dengan cara pengamatan
surpey langsung terhadap obyek penelitian.
b. Interview, adalah penelitian yang dilakukan dengan cara melakukan

wawancara kepada pihak-pihak yang mengetahui terhadap permasalahan yang



diteliti dalam hal ini karyawan dan pelanggan DD Mart Marisa Kabupaten
Pohuwato.

c. Kuisioner, yaitu menyebarkan angket kepada responden para pelanggan DD
Mart Marisa Kabupaten Pohuwato yang berisi pertanyaan-pertanyaan atau

pernyataan untuk di tanggapi oleh responden.

3.4. Sumber Data
1. Data primer
Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari lokasi penelitian dengan cara
membagikan daftar kuisioner kepada para responden.
2. Data sekunder

Data sekunder adalah data yang diperoleh dari luar lokasi penelitian termasuk buku-

buku yang dijadikan literatur.

3.5. Populasi dan Sampel
3.5.1. Populasi

Populasi merunut Sugiyono (2007 : 61) adalah wilayah generalisasi yang terdiri
atas : obyek/subyeb yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya.

Pada penelitian yang dilakukan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato

tidak dilakukan dengan sistim populasi atau sensus mengingat jumlah populasi yang



tidak terhingga, yaitu para pelanggan DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato. Oleh

karena itu,pengumpulan data primer dengan melakukan penarikan sampel.

3.5.2. Sampel

Penentuan ukuran sampel dalam penelitian dapat dilakukan berdasarkan beberapa
cara. Sugiyono (2011 : 90 - 91) memberikan saran-saran tentang ukuran sampel untuk
penelitian di antaranya adalah sampel yang layak adalah antara 30 sampai 500.

Berpedoman pada pendapat Sugiyono pada bagian pertama tersebut, maka jumlah
sampel penelitian yang dilakukan pada DD Mart Kabupaten Pohuwato adalah 50 orang
sebagai responden. Adapun sampel yang dijadikan responden adalah para pelanggan DD
Mart Marisa Kabupaten Pohuwato dengan metode pengambilan sampel insidental Sampling
yaitu membagikan kuisioner kepada siapa saja pelanggan yang ditemui yang memenubhi
kriteria, misalnya cukup umur (17 tahun ke atas) atau memahami tentang penelitian yang

dilakukan.

3.6. Oprasionalisasi Variabel Penelitian

Variabel pada penelitian ini adalah: pelayanan berbasis sistem komputerisasi
(X) dan peningkatan (Y). Operasionalisasi variabel penelitian ini dimaksudkan
untuk memberi batasan-batasan variabel-variabel serta indicator-indikator penelitian.

Tabel 3.1

Operasionalisasi Variabel Pelayanan Berbasis Sistem Komputerisasi

Variabel Indikator-indikator Sakla




a. Relevan
Pelayanan berbasis sistem b. Akurasi.
Ordinal
komputerisasi (X) c. Ketepatan waktu.
d. Kelengkapan..
Sumber : Raymond Mc. Leod Jr. Dkk 2007
Tabel 3.2
Operasionalisasi Variabel Peningkatan Penjualan
Variabel Indikator-indikator Sakla
a. Pengetahuan produk dan manfaatnya.
b. Pengetahuan produk pesaing dan
Peningkatan manfaatnya.
Ordinal
Penjualan () c. Perencanaan persentase penjualan.
d. Penetapan sasaran penjualan.
e. Memahami perilaku pembeli

Sumber : Kirbrandoko 2005

3.7. Metode Analisis
Dalammenganalisis data primer untukmemecahkan pokok permasalahan yang

diteliti; yaitu pengaruh pelayanan berbasis system komputerisasi terhadap



peningkatan penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato, maka digunakan
metode analisis.
1. Analisis Regresi Linier Sederhana
Untuk memecahkan permasalahan penelitian, maka metode analisis yang digunakan
adalah regresi linier sederhana dengan rumus sebagai berikut :
Y= a+bX +€
Di mana :
Y = Kepuasan pelanggan
X = Pelayanan berbasis sistem komputerisasi
a = Konstanta atau nilai tetap
b = Koefesien variabel
€ = Standar error
2. Analisis Korelasi
Korelasi (r) merupakanmetode analisis yang dapat digunakan untuk mengukur
korelasi atau hubungan antara variabel yang satu dengan variabel lainnya,
dengan rumus:

nZXiYi  -(2x) (ZYi)

xy =

VinEx?Z - () {NZYZ - Sy}

Dimana :



rxy = Besarnya hubungan antara variabel bebas dengan variabel terikat.
n = Banyaknya populasi yang akan dijadikan responden.
Pandangan Riduwan (2004 : 221), memberi arti harga r akan dikonsultasikan

dengan tabel interpretasi nilai r berikut.

Tabel 3.3
Interpretasi Koefisien Korelasi
Interpretasi validitas (r) Keterangan

0,80 - 1,000 Sangat Kuat/sangat puas/sangat setuju
0,60 - 0,799 Kuat/puas/setuju

0,40 - 0,599 Cukup Kuat/cukup puas/ragu-ragu
0,20 - 0,399 Rendah/kurang puas/kurang setuju
0,00 - 0,199 Sangat Rendah/tidak puas/tidak setuju

Sumber : Riduwan 2004

Uji signifikan

Uji signifikan digunakan untuk menguji kelayakan atau signifikan hubungan
antara variabel independen (pelayanan berbasis sistem komputerisasi) dengan
variabel dependen (peningkatan penjualan) penelitian. Untuk mengetahui
tingkat signifikansi penelitian, maka digunakan uji uji t. dengan taraf signifikan
tertentu. Pada penelitian ini memilih taraf signifikan (tingkat keselahan)

sebesar 0,05 dan tingkat kebebasan (dk) n — 2.



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1. Sejarah Singkat DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato

DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato berdiri pada tanggal 20 Juli 2016.
Adapun modal awal DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato adalah sebesar Rp.
150.000.000,00 dengan pemilik Ibu Deice Nento. Jumlah karyawan DD Mart Marisa
Kabupaten Pohuwato sebanyak 8 orang.

Sementara jenis barang dagangan atau jualan DD Mart Marisa Kabupaten
Pohuwato adalah :

1. Makanan : Indomie, Super Mie Sedap, Qetela, Oreo, Mie Sukses Isi 2, Sari Mie, Eko
Mie, Pop Mie, Kecap Bango, Susu SGM, Lactogen, Morinaga, Hilo Intrasol dan lain-lain.
2. Minuman : Teh Pucuk, Tek Kotak, My Tea, Buavita, Ultra Milk, Bear Brand, Pocary

Sweet, Larutan, Teh Botol Sosro, Iso Plus, Kiranti dan lain-lain.

4.2. Analisis Deskriptif Variabel Hasil Penelitian

Obyek penelitian adalah variabel pelayanan berbasis sistem komputerisasi (X)
dan peningkatan penjualan (Y). Dalam melakukan analisis data hasil penelitian
dalam hal ini bahwa pendapat untuk setiap item atau indikator variabel digunakan

standar untuk dapat mengambil kesimpulan. Dalam penelitian ini digunakan analisis



persentasi (%). Skala penilaian untuk masing-masing item pertanyaan terlebih dahulu
menghitung rentang skala yakni; bobot terendah dikalikan dengan item variabel dan
dikalikan lagi dengan jumlah responden penelitian (1 x 1 x 50 = 50) dan selanjutnya
bobot tertinggi dikalikan dengan item variabel dan dikalikan lagi dengan jumlah
responden penelitian (5 x 1 x 50 = 250). Selanjutnya hasil perkalian tersebut
diperkurangkan dan terakhir dibagi dengan jumlah alternatif pilihan (250 — 50/5 = 40,
jadi rentang skala kelas interval hasil penelitian adalah 40 dan ini dapat dilihat pada
tabel berikut.

Tabel 4.4

Rentang Skala Pengukuran Terhadap Skor Item Pertanyaan

Rentang Data Kategori
210 - 249 Sangat setuju
170 - 209 Setuju
130 - 169 Ragu-ragu
90 - 129 kurang setuju
50 - 89 tidak setuju

Sumber : Data olahan 2021
Melihat tabel rentang skala pengukuran terhadap skor item pertanyaan dalam

bentuk kuisioner dapat diuraikan berikut.

4.2.1. Deskriptif Variabel Pelayanan Berbasis Sistem Komputerisasi



Deskriptif setiap item pada variabel pelayanan berbasis sistem komputerisasi
pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato sebagaimana pada tabel setiap item

sebagai berikut.

Tabel. 4.5
Tanggapan Responden Item 1 Pelayanan Berbasis Sistem Komputerisasi

No. Tanggapan Responden Frek. Skor %

1 Sangat setuju 6 30 12

2 Setuju 34 136 68

3 Ragu-ragu 8 24 16

4 Kurang Setuju 2 4 4

5 Tidak setuju 0 0 0
Jumlah 50 194 100

Sumber : Data olahan, 2021

Pada tabel 4.5 di atas menjelaskan bahwa tanggapan responden mengenai
pelayanan berbasis sistem komputerisasi pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato
adalah 6 orang responden atau 12% menyatakan sangat setuju. 34 orang responden
atau 68% menyatakan setuju. 8 orang responden atau 16% yang mengatakan ragu-
ragu dan 2 orang responden atau 4% yang kurang setuju. Total skor pada item ini
adalah 194 merupakan pertanda bahwa pelayanan berbasis sistem komputerisasi yang
dimiliki DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato sudah relevan dengan masalah atau
kebutuhan yang sedang dihadapi para konsumen.

Tabel. 4.6

Tanggapan Responden Item 2 Pelayanan Berbasis Sistem Komputerisasi



No. Tanggapan Responden Frek. Skor %
1 Sangat setuju 1 5 2
2 Setuju 29 116 58
3 Ragu-ragu 15 45 30
4 Kurang setuju 5 10 10
5 Tidak setuju 0 0 0

Jumlah 50 176 100

Sumber : Data olahan, 2021

Pada tabel 4.6 di atas, menggambar tanggapan responden tentang pelayanan
berbasis sistem komputerisasi pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato yakni; 1
orang responden atau 2% yang menjawab sangat setuju. Sebanyak 29 orang
responden atau 58% setuju. 15 orang responden atau 30% yang menjawab ragu-ragu
dan 5 orang responden atau 10% menjawab kurang setuju. Total skor pada item
kedua adalah 176 ini merupakan suatu gambaran bahwa indikator konsumen DD
Mart Marisa Kabupaten Pohuwato dapat memilih data yang diperlukan tanpa harus
melewati terlebih dahulu sejumlah proses yang dianggap tidak penting masuk

kategori setuju dan sesuai dengan harapan mereka.

Tabel. 4.7
Tanggapan Responden Item 3 Pelayanan Berbasis Sistem Komputerisasi
No. Tanggapan Responden Frek. Skor %
1 Sangat setuju 12 60 24
2 Setuju 26 104 52
3 Ragu-ragu 10 30 20
4 Kurang Setuju 1 2 2




5 Tidak setuju 1 2 2
Jumlah 50 198 100

Sumber : Data olahan, 2021

Tabel 4.7 menjelaskan, bahwa pelayanan berbasis sistem komputerisasi pada
DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato menurut pendapar para responden adalah 12
orang atau 24% yang menjawab sangat setuju. 26 orang responden atau 52% yang
menjawab setuju, 10 orang responden atau 20% menjawab ragu-ragu. 1 orang
responden atau 2% yang menjawab kurang setuju dan 1 orang atau 2% yang
menjawab kurang setuju. Total skor pada item ketiga adalah 198 dan ini menjelaskan
bahwa pelayanan berbasis sistem komputerisasi pada DD Mart Marisa Kabupaten

Pohuwato dengan indikator informasi yang dibutuhkan konsumen sudah akurat.

Tabel. 4.8
Tanggapan Responden Item 4 Pelayanan Berbasis Sistem Komputerisasi
No. Tanggapan Responden Frek. Skor %
1 Sangat setuju 7 35 14
2 Setuju 21 84 42
3 Ragu-ragu 11 33 22
4 Kurang setuju 8 16 16
5 Tidak setuju 3 3 6
Jumlah 50 171 100

Sumber : Data olahan, 2021



Tanggapan respnden pada item ke empat sebagaimana tertera pada tabel 4.8 di
atas adalah ; 7 orang responden atau 14% memberikan tanggapan sangat setuju. 21
orang responden atau 42% memberikan tanggapan setuju. 11 orang responden atau
22% memberikan tanggapan ragu-ragu. 8 orang responden atau 16% memberikan
tanggapan kurang setuju dan 3 orang responden atau 6% yang memberikan tanggapan
kurang setuju. Total skor pada item ini adalah 171 dan hal ini menunjukkan
pelayanan berbasis sistem komputerisasi pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato
dengan indikator “clemen-elemen yang dapat memberikan kontribusi kepada tingkat

akurasi informasi menurut tanggapan 50 orang responden sudah memadai.

Tabel. 4.9
Tanggapan Responden Item 5 Pelayanan Berbasis Sistem Komputerisasi
No. Tanggapan Responden Frek. Skor %
1 Sangat setuju 10 50 20
2 Setuju 15 60 30
3 Ragu-ragu 11 33 22
4 Kurang setuju 13 26 26
5 Tidak setuju 1 1 2
Jumlah 50 170 100

Sumber : Data olahan, 2021

Pada tabel 4.9 di atas, pelayanan berbasis sistem komputerisasi pada DD Mart
Marisa Kabupaten Pohuwato adalah menurut tanggapan responden adalah; 10 orang
responden atau 20% yang menanggapi sangat setuju, 15 orang responden atau 30%

yang menanggapi setuju, 11 orang responden atau 22% yang menanggapi ragu-ragu,



13 orang responden atau 26% yang menanggapi kurang setuju dan 1 orang responden
atau 2% yang menanggapi tidak setuju. Total skor adalah sebesar 170, artinya
pelayanan berbasis sistem komputerisasi pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato
dengan indikator pelayanan berbasis sistem komputerisasi terkait dengan ketepatan
waktu pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato sudah benar atau seuai dengan

harapan para konsunmen.

Tabel. 4.10
Tanggapan Responden Item 6 Pelayanan Berbasis Sistem Komputerisasi
No. Tanggapan Responden Frek. Skor %
1 Sangat setuju 9 45 18
2 Setuju 16 64 32
3 Ragu-ragu 14 42 28
4 Kurang setuju 8 16 16
5 Tidak setuju 3 3 6
Jumlah 50 170 100

Sumber : Data olahan, 2021

Dari tabel 4.10 di atas, tampak tanggapan dari 50 orang responden terhadap
pelayanan berbasis Sistem Komputerisasi pada DD Mart Marisa Kabupaten
Pohuwato adalah, yaitu ; 9 orang responden atau 18% yang menanggapi Sangat
setuju, 16 orang responden atau 32% yang menanggapi setuju, 14 orang responden
atau 28% menanggapi ragu-ragu, 8 orang responden atau 16% menanggapi kurang
setuju dan 3 orang responden atau 6% responden yang menanggapi tidak setuju.

Total skor pada item ke 6 sebesar 170 dan ini memberikan gambaran bahwa indikator



“ketepatan waktu pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato sudah sesuai harapan

konsumen.

Tanggapan Responden Item 7 Pelayanan Berbasis Sistem Komputerisasi

Tabel. 4.11

No. Tanggapan Responden Frek. Skor %
1 Sangat setuju 9 45 18
2 Setuju 29 116 58
3 Ragu-ragu 9 27 18
4 Kurang setuju 2 4 4
5 Tidak setuju 1 1 2

Jumlah 50 193 100

Sumber : Data olahan, 2021

Dari tabel 4.11 di atas, terlihat tanggapan 50 orang responden terkait pelayanan
berbasis Sistem Komputerisasi pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato adalah
adalah ; 9 orang responden atau 18%memberikan tanggapan sangat setuju. 29 orang
responden atau 58% memberikan tanggapan setuju. 9 orang responden atau 18%
memberikan tanggapan ragu-ragu. 2 orang responden atau 4% memberikan
tanggapan kurang setuju dan 1 orang responden atau 2% yang menanggapi tidak
setuju. Total skor pada item ke 7 sebesar 193 dan ini membuktikan bahwa
penerapam indikator, “para konsumen DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato dapat
memperoleh informasi yang menyajikan suatu gambaran kebutuhan konsumen sudah
sesuai dengan harapan.

4.2.2. Deskriptif Variabel Peningkatan Penjualan



Deskriptif hasil penelitian dengan menggunakan persentase (%) setiap item
pada variabel peningkatan penjualan pada pada DD Mart Marisa Kabupaten

Pohuwato dapat dilihat pada tabel sebagai berikut.

Tabel. 4.12
Tanggapan Responden Item 1 Variabel Peningkatan Penjualan
No. Tanggapan Responden Frek. Skor %
1 Sangat setuju 19 95 38
2 Setuju 19 76 38
3 Ragu-ragu 6 18 12
4 Kurang setuju 3 6 6
5 Tidak setuju 3 3 6
Jumlah 50 198 100

Sumber : Data olahan, 2021

Tabel di atas, menggabarkan tanggapan responden terhadap peningkatan
penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato dari 50 orang responden
adalah; 19 orang responden atau 38% memberikan tanggapan sangat setuju. 19 orang
responden atau 38% yang menjawab setuju. 6 orang responden atau 12% yang
memberikan tanggapan ragu-ragu. 3 orang responden atau 6% yang menjawab
kurang setuju dan 3 orang responden atau 6% yang menjawab tidak setuju. Total
skor pada item pertama variabel peningkatan penjualan adalah 198. Hal ini
menandakan bahwa para karyawan DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato mengerti

atau mmiliki pengetahuan tentang produk atau barang yang dijualnya.



Tabel. 4.13

Tanggapan Responden Item 2 Variabel Penjualan Penjualan

No. Tanggapan Responden Frek. Skor %
1 Sangat setuju 10 50 20
2 Setuju 24 96 48
3 Ragu-ragu 7 21 14
4 Kurang setuju 6 12 12
5 Tidak setuju 3 3 6

Jumlah 50 182 100

Sumber : Data olahan, 2021

Pada tabel 4.13 di atas, terlihat tanggapan responden terhadap peningkatan
penjualan menurut tanggapan 50 orang responden adalah; 10 orang responden atau
20% menjawab sangat setuju. 24 orang responden atau 48% menjawab setuju. 7
orang responden atau 14% yang menjawab ragu-ragu. 6 orang responden atau 12
yang menjawab kurang setuju dan 3 orang responden atau 6% yang menjawab tidak
setuju. Total skor pada item kedua sebesar 182 dan ini menandakan bahwa para
karyawan DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato memiliki pengetahuan yang

memadai tentang manfaat produk atau barang yang dijualnya.

Tabel. 4.14
Tanggapan Responden Item 3 Variabel Penjualan Penjualan

No. Tanggapan Responden Frek. Skor %
1 Sangat setuju 9 45 18
2 Setuju 20 80 40




3 Ragu-ragu 17 51 34

4 Kurang setuju 2 4 4

5 Tidak setuju 2 2 4
Jumlah 50 182 100

Sumber : Data olahan, 2021

Pada tabel 4.14 di atas, terlihat tanggapan responden terhadap peningkatan
penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato berdasarkan tanggapan 50
orang responden adalah; 9 orang responden atau 18% yang memberikan tanggapan
sangat setuju, 20 orang responden atau 40% memberikan tanggapan setuju, 17 orang
responden atau 34% memberikan tanggapan ragu-ragu, 2 orang responden atau 4%
memberikan tanggapan kurang setuju dan 2 orang responden atau 4% yang
menanggapi tidak setuju. Total skor pada item ketiga variabel peningkatan penjualan
sebesar 182 dan ini merupakan tanda bahwa melihat perkembangan yang ada DD
Mart Marisa Kabupaten Pohuwato memiliki perencanaan persentase penjualan dari

waktu ke waktu.

Tabel. 4.15
Tanggapan Responden Item 4 Variabel Penjualan Penjualan
No. Tanggapan Responden Frek. Skor %
1 Sangat setuju 12 60 24
2 Setuju 27 108 54
3 Ragu-ragu 7 21 14
4 Kurang setuju 3 6 6
5 Tidak setuju 1 1 2
Jumlah 50 186 100




Sumber : Data olahan, 2021

Pada tabel 4.15 di atas, terlihat tanggapan 50 orang responden terhadap
peningkatan penjualan adalah; 12 orang responden atau 24% yang memberikan
tanggapan sangat setuju, 27 orang responden atau 54% memberikan tanggapan setuju,
7 orang responden atau 14% yang menanggapi ragu-ragu, 3 orang responden atau 6%
memberikan tanggapan kurang setuju dan 1 orang responden atau 2% Yyang
menanggapi tidak setuju. Total skor pada item ke 4 variabel penjualan pada DD Mart
Marisa Kabupaten Pohuwato sebesar 186 dan masuk dalam kategori besar. Artinya,
berdasarkan tanggapan 50 orang responden bahwa DD Mart Marisa Kabupaten

Pohuwato telah menetapkan sasaran pasar.

Tabel. 4.16
Tanggapan Responden Item 5 Variabel Penjualan Penjualan
No. Tanggapan Responden Frek. Skor %
1 Sangat setuju 7 35 14
2 Setuju 31 124 62
3 Ragu-ragu 6 18 12
4 Kurang setuju 6 12 12
5 Tidak setuju 0 0 0
Jumlah 50 189 100

Sumber : Data olahan, 2021
Tabel 4.16 di atas, menggambarkan tanggapa 50 orang responden terhadap
peningkatan penjualan DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato adalah; 7 orang

responden atau 14% yang menjawab sangat setuju, 31 orang responden atau 62%



yang menjawab setuju, 6 orang responden atau 12% yang menjawab ragu-ragu dan 6
orang responden atau 12% yang menjawab kurang setuju. Total skor pada item ke 5
variabel peningkatan penjualan adalah 189 dan hal ini merupakan suatu gambaran

bahwa para karyawan memahami perilaku para konsumennya.

4.3. Pengujian Hipotesis
a. Regresi Sederhana
Analisis regresi sederhana diolah dengan menggunakan Program SPSS dengan

hasil sebagai berikut.

Tabel. 4.17
Coeficients
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients .
Model t Sig.
Std.
B Beta
Error
1 (Constant) 2.447 .620 3.949 .000
Pelayanan Berbasis 369 170 3000 21771 034
Sistem Komputerisasi
a. Dependent Variable: Peningkatan Penjualan

Sumber : Data olahan, 2021
Melihat hasil olahan data pada tabel 4.17, maka model persamaan regresi
sederhana adalah Y = 2,447 + 0,369X + €. Bertitik tolak dari persamaan ini, maka

dapat dijelaskan, bahwa konstanta (a)= 2,447, menggambarkan kondisi penjualan



tetap DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato tanpa dipengaruhi oleh variabel
pelayanan berbasis sistem komputerisasi dan variabel lainnya yang tidak diteliti.
Artinya, jika koefisien variabel pelayanan berbasis sistem komputerisasi pada DD
Mart Marisa Kabupaten Pohuwato diabaikan atau diasumsikan = 0, maka
peningkatan penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato sebesar 2,447.
Koefisien variabel pelayanan berbasis sistem komputerisasi pada DD Mart
Marisa Kabupaten Pohuwato = 0,369 memberikan gambaran bahwa seandainya
pelayanan berbasis sistem komputerisasi ditingkatkan sebesar satu satuan, maka
penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato akan ikut meningkat sebesar
0,369. Sedangkan kontribusi atau koefisien penentu (determinan) dapat dilihat pada

tabel berikut.

Tabel 4.18

Model Summary

Model R R Square Adjusted R Square |Std. Error of the Estimate

1 .300° .090 071 .505

a. Predictors: (Constant), Pelayanan Berbasis Sistem Komputerisasi
Sumber : Data olahan, 2021

Tabel 4.18 di atas, didapatkan nilai R Square sebesar 0,090, menunjukkan
kontribusi variabel pelayanan berbasis sistem komputerisasi terhadap peningkatan

penjualan pada variabel pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato sebesar 9%.



Sedangkan faktor lain yang dapat berkontribusi terhadap penimgkatan penjualan
sebesar 91% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti, misalnya kualitas
pelayanan, kualitas produk, promosi, penetapan harga jual dan lain-lain.
b. Analisis Korelasi dan Uji Signifikan

Penelitian yang dilakukan pada variabel pelayanan berbasis sistem komputerisasi
pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato, juga dilakukan pengujian hubungan (korelasi)
antara variabel (pelayanan berbasis sistem komputerisasi) dengan variabel (peningkatan

penjualan) dengan hasil olahan data berikut.

Tabel 4.19
Correlation
Pelayanan Berbasis Peningkatan
Sistem Komputerisasi Penjualan
Pelayanan Berbasis Pearson 1 200"
Sistem Komputerisasi Correlation
Sig. (2-tailed) 034
N 50 50
Peningkatan Penjualan Pearson. 300" 1
Correlation
Sig. (2-tailed) .034




N 50 50

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Sumber : Data olahan, 2021

Pada tabel correlation di atas diperoleh nilai r = 0,300, angka tersebut menjelaskan
korelasi atau hubungan antara variabel bebas (pelayanan berbasis sistem komputerisasi)
dan variabel terikat (peningkatan penjualan) variabel pelayanan berbasis sistem
komputerisasi pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato memiliki hubungan yang kecil
atau lemah, yakni sebesar 30%. Korelasi atau hubungan sebesar 30% memiliki sifat yang
signifikan karena nilai t. hitung sebagaimana yang tertera pada tabel coefficients t. hitung
3,949 > nilai sig. = 0,034. dengan demikian HO ditolak dan Ha diterima. Artinya hubungan
atau korelasi antara pelayanan berbasis sistem komputerisasi dengan peningkatan

penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato sebesar 30% adalah signifikan.



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

Melihat hasil analisis data yang telah dilakukan, maka dapat disimpulkan
adalah : pelayanan berbasis sistem komputerisasi berpengaruh positif dan signifikan
terhadap peningkatan penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato sebesar

0,369.

5.2. Saran-Saran



Dari kesimpulan yang telah dikemukakan, maka disarankan :

1. Pemilik atau manajer DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato terus
meningkatkan kemampuan pelayanan berbasis sistem komputerisasi karena
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualan.

2. Pemilik atau manajer DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato tetap
memperhatikan faktor-faktor atau variabel-variabel lainnya yang dapat
mempengaruhi peningkatan penjualan selaian pelayanan berbasis sistem
komputerisasi misalnya; kualitas pelayanan, kualitas produk, promosi selain
strategi penetapan harga jual dan saluran distribusi.

3. Bagi peneliti yang ingin menjadikan lokasi penelitian pada DD Mart Marisa

Kabupaten Pohuwato mengangkat judul selain yang sudah diteliti.
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Lampiran 2 : Daftar Kusioner Penelitian

A. Biodata Responden



Nama D eeesesctcciecccceccennes

Jenis kelamin — : ..iciviiiiiiiiiiniinn,
Usia -
Pendidikan -
Pekerjaan D eeecereecsecetenteecnces

B. Sistem Informasi Berbasis IT

1. Informasi yang di memiliki DD Mart Marisa selalu relevan dengan masalah atau
kebutuhan yang sedang dihadapi atau dibutuhkan konsumen.

a. Sangat setuju

b. Setuju

c. Ragu-ragu

d. Kurang setuju

e. Tidak setuju

2. Pengguna atau konsumen DD Mart Marisa dapat memilih data yang diperlukan
tanpa harus melewati terlebih dahulu sejumlah fakta-fakta yang tidak
berhubungan atau tidak penting.

a. Sangat setuju

b. Setuju

c. Ragu-ragu

d. Kurang setuju

e. Tidak setuju

3. Informasi yang di butuhkan konsumen DD Mart Marisa sangat akurat.
a. Sangat setuju
b. Setuju
¢c. Ragu-ragu
d. Kurang setuju
e. Tidak setuju

4. Fitur-fitur atau elemen-elemen yang memberikan kontribusi kepada tingkat
akurasi sistem informasi DD Mart Marisa akan menambah biaya bagi konsumen.
a. Sangat setuju
b. Setuju
c. Ragu-ragu
d. Kurang setuju
e. Tidak setuju

5. Sistem informasi DD Mart Marisa selalu tepat waktu.



Sangat setuju
Setuju
Ragu-ragu
Kurang setuju

® a0 oo

Tidak setuju

6. Sistem informasi DD Mart Marisa selalu tepat waktu.
a. Sangat setuju
b. Setuju
c. Ragu-ragu
d. Kurang setuju
e. Tidak setuju
7. Para pengguna atau konsumen DD Mart Marisa dapat memperoleh informasi yang
menyajikan suatu gambaran lengkap atas suatu masalah tertentu atau solusinya.
a. Sangat setuju
b. Setuju
c. Ragu-ragu
d. Kurang setuju
e. Tidak setuju

C. Variabel Peningkatan Penjualan
1. DD Mart Marisa memiliki pengetahuan tentang produk atau barang

yang dijual.
a. Sangat setuju
b Tidak setuju
c. Setuju
d. Kurang setuju
e. Ragu-ragu

2. DD Mart Marisa memiliki pengetahuan tentang manfaat produk atau
barang yang dijualnya.
a. Sangat setuju

b Tidak setuju
c. Setuju

d. Kurang setuju
e. Ragu-ragu



3. DD Mart Marisa memiliki perencanaan persentase penjualan.
Tidak setuju

Ragu-ragu
Sangat setuju
. Setuju

® a0 oo

Kurang setuju

4. DD Mart Marisa melakukan penetapan tentang sasaran penjualan.
a. Tidak setuju

b Ragu-ragu

¢. Sangat setuju
d. Setuju

e. Kurang setuju

5. DD Mart Marisa memahami perilaku para konsumennya.
. Tidak setuju

Q

Ragu-ragu
. Sangat setuju
. Setuju

T o O T

. Kurang setuju



Lampiran 3

Tabulasi Hasil Penelitian Variabel Pelayanan Berbasis Sistem Komputerisasi

(X)
No. Item Pertanyaan Total Rata-Rata
1 | 2|1 3| 4|5 |67
1 4 4 5 1 4 4 4 26 3,71
2 4 | 4 | 5 | 1|5 | 5| 4 28 4,00
3 5 | 2 | 5 | 2 | 3| 1]c+5 23 3,29
4 4 3 4 4 2 3 4 24 3,43
S 4 | 4 | 4 | 4| 4| 4| 4 28 4,00
6 4 | 3| 3| 3| 2| 2| 4 21 3,00
! 5 | 2 | 5| 5| 4| 4] 4 29 4,14
8 3 | 4| 1] 3| 3|3/ 4 21 3,00
9 s | 2| 4| 4] 2] 3| 3 23 3,29
10 4 | 4 | 5 | 2| 3] 3]s 26 3,71
1 4 | 4 | a4 | 2| 4| 4| 4 26 3,71
12 4 | 4 | 5 | 3| 1] 1]3 21 3,00
13 4 | 4 | 4 | 2 | 4 | 4 | 4 26 37
14 3 | 3| 4| 2| 5] 4] 3 24 3,43
15 3 | 4] 3] 3] 3] 3] 4 23 3,29
16 sl a5 3] 21 1| 3 22 3,14




3,14
3,86
3,29
4,14
3,57
3,29
3,00
4,00
3,86
3,29
4,43
3,43
4,29
3,43
3,57
4,14
3,00
4,43
371
4,29
3,43
4,00
3,43
3,86
3,29
4,29
3,43

22
27
23
29
25
23
21

28
27

23
31

24
30
24
25
29
21

31

26
30
24
28
24
27
23
30
24

17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27

28
29
30
31

32
33
34
35
36
37

38
39
40

41

42

43




44 4 3 4 4 2 3 4 24 3,43
45 4 | 4 | 4 | 3 | 2 | 2 | 4 23 3,29
46 4 | 4 | 3| 4| 3|3/ 4 25 3,57
At 4 | 4 | 5| 4|5 |5 |65 32 457
48 2 | 3 [ 3| a| a| a]c5s 25 3,57
49 5 | 5 | 4| 3| 4| 4| 3 28 4,00
50 5 | 2 | 4 1 | 4| 4| 4 24 3,43
Jumlah | 194 | 176 | 197 | 171 | 170 | 170 | 193 | 1271 181,57

Sumber : Data Mentah Hasil Penelitian 2021

Lampiran 4

Tabulasi Hasil Penelitian Variabel Peningkatan Penjualan ()

Item Pertanyaan

No. Total Rata-Rata
1 2 3 4 5

1 5 4 4 4 4 21 4,20
2 4 4 5 4 5 22 4,40
3 4 4 4 5 4 21 4,20
4 3 5 3 3 4 18 3,60
5 4 4 4 4 4 20 4,00
6 3 3 4 4 5 19 3,80
7 5 5 5 5 5 25 5,00
8 5 2 | 3| 4 | 4 18 3,60
9 4 4 | 3| 4| 4 19 3,80
10 4 2 2 4 4 16 3,20




3,80
3,80
3,60
3,80
3,20
3,80
4,20
3,80
3,80
4,40
3,60
3,60
4,40
4,00
3,20
3,40
4,20
3,00
4,20
3,20
2,40
4,20
3,80
3,00
3,60
4,20
4,00

19
19
18
19
16
19
21

19
19
22
18
18
22
20
16
17
21

15
21

16
12
21

19
15
18
21

20

11

12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27

28
29
30
31

32
33
34
35
36
37




38 5 a | 4| 4| 4 21 4,20
39 5 4 | 3| 4| 5 21 4,20
40 5 5 | 1| 1] s 17 3,40
41 1 2 2 5 4 11 2,20
42 4 a |l s | 4| 4 21 4,20
43 4 3 | 4| 4l o 17 3,40
44 5 11 3| 5| 5 19 3,80
45 5 > | 3| 5 | 4 19 3,80
46 1 5 | 3| 5 | 3 17 3,40
47 5 4l a4l 5| 4 22 4,40
48 4 s | a4 | 5 | 3 18 3,60
49 5 4 | 5| 5| 3 22 4,40
50 5 5 | a4 | 4| 2 22 4,40

Jumlah | 198 | 182 | 182 | 196 | 189 | 947 189,40

Sumber : Data Mentah Hasil Penelitian 2021




Lampiran 5.

HASIL OLAHAN DATA PROGRAM SPSS 16

Coeficients
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients ]
Model t Sig.
Std.
B Beta
Error
1 (Constant) 2.447 .620 3.949 .000
Pelayanan Berbasis 369 170 3000 21771 034
Sistem Komputerisasi

a. Dependent Variable: Peningkatan Penjualan
Sumber : Data olahan, 2021

Model Summary

Model R R Square Adjusted R Square |Std. Error of the Estimate

1 .300° .090 071 .505




Model

R

R Square Adjusted R Square

Std. Error of the Estimate

1

.300°

.090

071

.505

a. Predictors: (Constant), Pelayanan Berbasis Sistem Komputerisasi

Correlation

Pelayanan Berbasis

Peningkatan

Sistem Komputerisasi Penjualan

Pelayanan Berbasis Pearson 1 300°
Sistem Komputerisasi Correlation

Sig. (2-tailed) .034

N 50 50
Peningkatan Penjualan Pearson_ 300" 1

Correlation

Sig. (2-tailed) .034

N 50 50

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

Sumber : Data olahan, 202
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