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Abstract

Online sales have increased for several years, so retail companies need to change their
sales strategy from offline to online sales, PT. Indomarco Prismatama, was launching the Klik
Indomaret application. This study aims to see how much influence the Klik Indomaret
application proxied with E-Commerce Application Variables has on the Purchase Decision
Variable. The Personal Selling variable is used as a control variable in this study. Analysis
using Regression with JAMOVI application. This study also uses a descriptive analysis
approach. The samples that were collected were 270 visitors by systematic random sampling.
The findings show that the Klik Indomaret Application affects the Purchase Decision Variable
with a significance number below 5%, namely 0.001 and has the ability to predict 97.5%. As for
the Personal Selling Control Variable, the effect is 90.9%. The results of the descriptive
analysis, it was found that the skills and "good character" of the Salesman need to be improved.
Further research is to expand the sample to several districts in Indonesia and add regional
control variables so that the results can be generalized to all populations.

Keywords: Personal Selling, E-Commerce Applications, Klik Indomaret, Purchase Decision.

Abstrak

Penjualan online beberapa tahun mengalami kenaikan, maka perusahaan reatil
perlu merubah strategi penjualan dari offline menjadi penjualan online, salah satunya
yang dilakukan PT. Indomarco Prismatama, dengan meluncurkan aplikasi Klik
Indomaret. Penelitian ini bertujuan melihat seberapa besar pengaruh aplikasi Klik
Indomaret diproxikan dengan Variabel Aplikasi E-Commerce terhadap Variabel
Keputusan Pembelian. Adapun Variabel Personal Selling digunakan sebagai variabel
kontrol dalam penelitian ini. Analisis menggunakan Regresi dengan bantuan aplikasi
JAMOVI. Penelitian ini juga menggunakan pendekatan analisis deskriptif. Sampel
yang berhasil dikumpulkan sebanyak 270 pengunjung secara random sampling
sistematis. Hasil temuan menunjukan bahwa Aplikasi Klik Indomaret mempengaruhi
Variabel Keputusan Pembelian dengan angka signifikansi dibawah 5% yaitu 0,001
serta mempunyai kemampuan memprediksi sebesar 97,5%. Adapun dengan adanya
Variabel Kontrol Personal Selling, besar pengaruhnya menjadi 90,9%. Hasil analisis
secara deskriptif, ditemukan bahwa keterampilan dan “karakter baik” dari Salesman
perlu ditingkatkan. Penelitian selanjutnya agar memperluas sampel pada beberapa
kabupaten di Indonesia serta menambahkan variabel kontrol wilayah agar hasil lebih
bisa digeneralisir untuk semua populasi.

Kata Kunci: Personal Selling, Aplikasi E-Commerce, Klik Indomaret, Keputusan
Pembelian.

PENDAHULUAN

Pada saat terjadi virus Covid 19, banyak industri tekena imbasnya (Ashraf,
2020; Chundakkadan & Nedumparambil, 2021; Djalante et al., 2020; Wu et al.,
2022; Colak & Oztekin, 2021), tidak terkecuali dengan industri retail yang
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mengalami penurunan penjualan (Goswami & Chouhan, 2021; Kompas.com,
2020; Szasz et al., 2022). Disisi lain pembeli banyak beralih kedalam aplikasi
berbelanja online (Cnnindonesia.com, 2021; Liputan6.com, 2021), bahkan di
beberapa negara pembelian secara online menunjukan peningkatan signifikan
(Szasz et al., 2022). Covid 19 merubah perilaku konsumen dalam membeli
maupun memilih produk (Goswami & Chouhan, 2021), sehingga diperlukan
inovasi dalam penjualan ritel (Pilawa et al., 2022). Untuk mengatasi hal ini
perusahaan PT. Indomarco Prismatama meluncurkan aplikasi Klik Indomaret
untuk berbelanja online. Hal ini dilakukan untuk meningkatkan penjualan dan
strategi mempertahankan penjualan (Iswanto, 2022; Klikindomaret.com, 2022).
Salah satu gerai indomaret di Cianjur juga menerapkan aplikasi Klik
Indomaret untuk meningkatkan penjualan. Namun berdasarkan data jumlah
pengunjung tahun 2021-2022 dari bulan Agustus 2021 sampai dengan bulan
Januari 2022, masih jauh dari harapan dan cenderung mengalami penurunan.

Tabel. 1
Tabel Data konsumen Klik Indomaret Agustus 2021 — Januari 2022

No Bulan Jumlah Jumlah Konsumen  Pencapaian
Pengunjung Minimarket
Klik Cianjur
Indomaret

1  Agustus 2021 223 7.745 2.88%
2  September 2021 231 7.689 3.00%
3  Oktober 2021 274 7.856 3.49%
4  November 2021 125 7.453 1.68%
5  Desember 2021 197 8.305 2.37%
6  Januari 2022 220 8.253 2.67%

Rata-Rata 212 7.884 2.68%

Sumber : Laporan Gerai Indomaret Cabang Cianjur (2022)

Tidak efektifnya penggunaan aplikasi ini, perlu dilakukan riset. Beberapa
penelitian aplikasi online dan efektivitas aplikasi online telah dilakukan (Szasz et
al.,, 2022), serta bagaimana pengusaha ritel perlu berinovasi (Goswami &
Chouhan, 2021; Pilawa et al., 2022).

Penulis juga menambahkan varibel kontrol Personal Selling karena variabel
ini telah terbukti berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Personal selling
terbukti dapat meningkatkan penjualan dan mempengaruhi keputusan pembelian
(Panjaitan, 2016; Yousif, 2016). Lebih khusus Azeez dan Abeyratna (2022)
meneliti personal selling terhadap keputusan pembelian, dimana personal karakter
lebih kuat dalam mempengaruhi keputusan pembelian. Atas fenomena di atas
maka kami meneliti pengaruh dari aplikasi Klik Indomaret terhadap Keputusan
Pembelian dengan Personal Selling sebagai variabel kontrol.

KAJIAN PUSTAKA

Keputusan Pembelian menurut Kotler & Keller (2016) mempunyai 5
dimensi, Problem Recognition, Information Search, Evaluation of Alternatives,
Purchase Decision, Postpurchase Behavior. Dalam penelitian, variabel Keputusan
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Pembelian banyak dipengaruhi oleh berbagai macam variabel, seperti kualitas
pelayaan (Robustin, 2021), harga produk, kualitas produk, intensitas promosi,
reputasi bisnis, merek produk atau brand image (Astuti et al., 2021; Wang et al.,
2021). Dari hasil penelitian ada yang berpengaruh, namun tidak sedikit yang tidak
berpengaruh.

Dari semua variabel yang peneliti kumpulkan, variabel personal selling
merupakan variabel penting. Semua hasil penelitian menunjukan varibel personal
selling berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian (Azeez & Aberyratna,
2022; Habel et al., 2021; Yousif, 2016). Personal selling diperlukan untuk
membuat situasi lebih personal dalam mempresentasikan produk, tanya jawab
seputar produk sampai dengan mendapatkan pesanan, yaitu melakukan interaksi
tatap muka atau membangun hubungan dengan satu atau lebih calon pembeli
(Kotler et al., 2005; Kotler & Keller, 2016). Yousif (2016), membagi personal
selling kedalam 4 kategori, yaitu : Karakter dari Salesman, Penyajian atau
presentasi Salesman, karakteristik toko, Promosi yang dilakukan Salesman di
toko.

Dari semua penelitan tentang personal selling, menunjukan hasil positif
terhadap Keputusan Pembelian, maka variabel personal selling menjadi variabel
kontrol. Dari uraian diatas peneliti membuat hipotesis pertama yaitu :

H1 : Personal Selling berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian.

Disisi lain, karena pengaruh pandemi covid-19, orang cenderung
menghabiskan waktu di media sosial. Dalam penelitian Keputusan Pembelian
dipengaruhi oleh media sosial (Staniewski & Awruk, 2022). Mason (2020), lebih
jauh meneliti pengaruh penggunaan media sosial instagram terhadap Keputusan
Pembelian, dimana hasilnya berpengaruh secara signifikan. Namun poin di sini
adalah bahwa pandemic covid-19 merubah perilaku pembelian pelanggan secara
online (Goswami & Chouhan, 2021). Karena perubahan perilaku ini maka
diperlukan strategi penjualan retail dari offline menjadi online (Pilawa et al.,
2022).

Dalam kasus ini, aplikasi Klik Indomaret, merupakan jawaban atas perlunya
strategi dalam penjualan. Jun dkk. (2021), menyadari pentingnya aplikasi e-
commerce pada era seperti sekarang, dan perusahaan perlu untuk merubah strategi
penjualan dengan aplikasi e-commerce. Penelitian Lobel Trong Thuy Tran (2021)
menyebut pentingnya aplikasi e-commerce, apalagi dengan kondisi pandemic
akan lebih mempengaruhi keputusan pembelian pelanggan. Tidak jauh berbeda
dengan Arnold Japutra (2022), hasil penelitianya menyatakan bahwa aplikasi e-
commerce berbasis android berpengaruh positif mempengaruhi keputusan
pembelian pelanggan.

Sebagai pertimbangan bagi perusahaan bahwa perkembangan perusahaan e-
commerce cukup pesat dan stabil (Yang et al., 2016), serta penggunaan aplikasi e-
commerce juga digunakan sebagai media promosi (Xiao et al., 2023) dengan tetap
harus memperhatikan performa dari aplikasi itu sendiri. Ini semua menjadi isyarat
pentingnya penggunaan aplikasi e-commerce selain penjualan dilakukan dengan
cara tradisional. Maka dari uraian ini peneliti membuat hipotesis bahwa :
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H2 : Aplikasi E-Commerce Klik Indomaret berpengaruh positif terhadap
Keputusan Pembelian pelanggan.

Penelitian yang menghubungkan Personal selling dengan penggunaan
aplikasi online masih kurang, kendati Johannes Habe (2021) mencoba untuk
meneliti dalam konteks Salesman mempromosikan aplikasi e-commerce, dimana
hasilnya salesman lebih mengedepankan pendekatan personal dan tidak gencar
mempromosikan aplikasi e-commerce. Penelitian yang dilakukan Johannes Habe
(2021) lebih kepada tugas salesman dalam menjual produk sekaligus
mempromosikan aplikasi e-commerce. Penelitian dari Johannes Habe (2021) ini
sebagai celah bahwa ada hubungan yang tidak langsung antara Aplikasi Klik
Indomaret, Personal Selling dengan Keputusan Pembelian.

Penelitian dari Semila Fernandes (2022), memberikan isyarat bahwa
pentingnya penelitian yang menghubungkan antara aplikasi online e-commerce
terhadap keputusan pembelian yang dimediasi oleh personal selling. Semila
Fernandes (2022), meneliti tentang ulasan-ulasan pembeli di platform online yang
mempengaruhi pembelian. Ulasan-ulasan tersebut dirangkum menjadi beberapa
faktor yaitu : kredibilitas sumber, bahasa, pemahaman dan relevansi. Artinya
bahwa perlu adanya salesman yang melakukan pendekatan personal dan memberi
penerangan dari ulasan negatif di aplikasi serta memberikan pemahaman tentang
aplikasi dan manfaat aplikasi. Karena dimasa sekarang orang cenderung lebih
menggunakan aplikasi online (Goswami & Chouhan, 2021), dan bila tidak di
kontrol dengan benar, akan berakibat terkena berita yang tidak benar sehingga
berimbas pada persepsi negatif pada produk (Staniewski & Awruk, 2022).

Penelitian lain dari Nathaniel Hartmann (2020), menghasilkan penelitian
bahwa personal selling mempengaruhi keputusan pembelian, penelitian Nahaniel
Hartmann (2020) ini mengkombinasikan beberapa variabel moderasi seperti
peraturan perusahaan, dan kepercayaan pembeli kepada salesman, dimana
variabel moderasi tersebut mempengaruhi hubungan antara personal selling
dengan keputusan variabel.

Dalam penelitian ini, personal selling dipakai sebagai variabel kontrol,
karena terbukti telah mempengaruhi variabel Y yaitu keputusan pembelian secara
positif (Sugiyono, 2014), dan beberapa penelitian menambahkan variabel kontrol
untuk meningkatkan tingkat kepercayaan atas hasil penelitian (Annisa & Nazar,
2015; Elliott, 2011). Dari uraian ini, maka peneliti membuat hipotesa ketiga :

H3 : Penggunaan aplikasi e-commerce KIlik Indomaret mempengaruhi
Keputusan Pembelian dengan Personal Selling sebagai variabel kontrol.

METODE PENELITIAN

Analisis menggunakan metode regresi, metode regresi sudah banyak dipakai
peneliti untuk mencari pengaruh antar variabel (Bahtiar & Ardiansyah, 2019;
Faraitodi Teguh & Bahtiar, 2020; M. Daud et al., 2022). Lebih detail, Daniel
Broby (2022), meriview berbagai artikel dan buku tentang regresi, dengan
kesimpulan bahwa output dari regresi memberikan gambaran prediksi masa depan
yang berguna bagi manajer dan pengambil keputusan pada suatu perusahaan.
Fotios Petropoulos dkk. (2022), menjelaskan kegunaan regresi dalam meramalkan
dengan manfaat bagi manajer untuk berbagai jenis usaha, termasuk retail.
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Perusahaan retail membutuhkan peramalan untuk berbagai keperluan, baik
persediaan, penjualan, pembelian, distribusi, biaya dan tenaga kerja (Petropoulos
et al., 2022). Khusus penelitian ini untuk meneliti Keputusan Pembelian dari para
pelanggan, dengan harapan bisa menjadi masukan dalam menentukan strategi
menaikan penjualan.

Didalam regresi berganda terdapat beberapa analisis yang digunakan, yaitu
uji t untuk menguji variabel secara parsial (Ghojali, 2018), uji f untuk menguiji
variabel secara simultan serta koefisien determinasi untuk menguji seberapa besar
variabel x digunakan untuk memprediksi variabel y (Siegel & Wagner, 2022).
Serta sudah dilakukan uji syarat sebelum dilakukan analisis regresi berganda
(Ghojali, 2018).

Jumlah sampel vyang berhasil dikumpulkan sebanyak 270, dengan
pertimbangan tingkat akurasi yang tepat dan probabilitas lebih besar dari 0,975
(Reinartz et al., 2009), dan sesuai standar minimal data (Diamantopoulos et al.,
2012; Sugiyono, 2019). Metode pengumpulan data dengan kuesioner dan
wawancara terstruktur (Sugiyono, 2017), untuk menghasilkan data yang lebih
baik.

Varibel X Varibel Y

Aplikasi Klik Indomaret —>| Keputusan Pembelian

Personal Selling

Variabel Kontrol

Gambar 1 : Paradigma Penelitian
Sumber : (Sugiyono, 2017)

Variabel Y vyang digunakan dalam penelitian ini adalah Keputusan
Pembelian, dengan sub indikator seperti tertera pada tabel berikut :

Tabel 2.
Keputusan Pembelian
Variabel Indikator Sub Indikator Butir
Pertanyaan
— Barang-barang yang saya 1
Problem . 4
Recognition butuhkan ada di Klik
Indomaret.
Keputusan — Informasi tentang Klik 2
. Indomaret didapat secara
Pembelian .
Information personal.
Search — Informasi tentang  Klik 3
Indomaret didapat secara
komersial melalui iklan.
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sangat efektif sehingga saya
kembali menggunakannya

— Informasi Klik Indomaret 4
didapat  secara  publik
melalui media massa

— Kembali menggunakan Klik 5
Indomaret karena merasa
puas.

— Menggunakan aplikasi 6
karena Kkepercayaan yang
dibangun

Evaluation of | — Aplikasi didesain dengan 7
Alternatives baik dan menarik.

— Menggunakan aplikasi 8
karena  bermanfaat dan
efisien.

— Memilih  Klik Indomaret 9
sebagai pilihan pertama

Purchase — Saya _me_mi_lih berbelanja 10
Declslon melalui Klik indomaret

— Saya memilih Klik 11
Indomaret karena tidak ada
pilihan aplikasi lain.

— Saya merasa puas 12
menggunakan aplikasi
indomaret

Postpurchase | Saya melakukan kembal! 13
Behavior _pembellan dengan aplikasi
indomaret

— Penggunaan klik indomaret 14

Sumber: (Kotler & Keller, 2016)

Untuk variabel X, penggunaan aplikasi Klik Indomaret menggunakan
variabel yang dikembangkan oleh Wirapraja & Subriadi (2020), dari beberapa
artikel internasional.

Tabel 3.

Variabel Aplikasi Klik Indomaret

Variabel Indikator Sub Indikator Butir
Pertanyaan
— Saya merasa puas 1
menggunakan Klik
Aplikasi E-Satisfaction Indomaret.
Klik — Terdapat kotak saran dan 2
Indomaret Kritik.
— Terdapat  fitur  berbagi 3

E-Wom

informasi produk.
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— Fitur  berbagi  informasi
produk sangat bermanfaat.

— Saya merasa nyaman
menggunakan aplikasi Klik
Indomaret.

E-Trust

— Informasi dan barang yang
ditampilkan sesuai dengan
keadaan barangnya.

— Informasi yang disampaikan
selalu benar.

— Saya percaya pada aplikasi
Klik Indomaret data akan
aman.

— Informasi yang ditampilkan
pada aplikasi sangat menarik.

Information
Quality

— Informasi yang ditampilkan
memiliki  kualitas gambar
yang bagus.

10

— Informasi  produk
disampaikan bermanfaat

yang

11

Sumber: (Wirapraja & Subriadi, 2020)

Variabel Personal

Selling,

terbukti

berpengaruh teradap Keputusan

Pembelian, sehingga dipergunakan sebagai variabel kontrol (Elliott, 2011;

Sugiyono, 2014; Yousif, 2016).

Tabel 4.

Variabel Personal Selling

Variabel Indikator Sub Indikator Butir
Pertanyaan
— Salesman Dberlaku jujur dalam 1
promosi produk.
— Salesman mempunyai kemampuan 2
Karakter negoisasi yang baik.
Salesman. - -
— Salesman berpenampilan menarik. 3
— Salesman membantu dalam 4
menentukan produk yang tepat.
Personal — Salesman membantu menunjukan 5
Selling produk yang tepat.
.. — Salesman membuat saya membeli 6
Penyajian
produk.
atau — Salesman mendengarkan anda 7
presentasi dengan cermat ’
Salesman. g : -
— Salesman mempresentasikan 8
produk dengan sabar.
— Salesman cukup luwes dalam 9
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mempresentasikan produk
— Barang disajikan dengan menarik 10
dan informasi yang tepat serta baik.
— Aplikasi didesain dengan baik dan 11
menarik.
Karakteristik | — Desain gambar memudahkan anda 12
aplikasi. memilih produk.
— Barang disajikan dengan menarik 13
dan informasi yang tepat serta baik.
— Aplikasi mudah di download dan di 14
pergunakan.
— Salesman mempunyai peran 15
penting dalam promosi produk.
— Salesman seringkali memberikan 16
diskon
Promosi yang | — Salesman mempunyai peran dalam 17
dilakukan mempromosikan toko.
Salesmandi | — Salesman dapat meningkatkan 18
toko penjualan.
— Salesman dapat menarik 19
pengunjung.
— Salesman membangun citra positif 20
toko.

Sumber: (Yousif, 2016)

HASIL PENELITIAN
Secara statistik deskriptif, dihasilkan data dengan kategori jenis kelamin,
usia dan jenis pendidikan.

Tabel 5.
Data responden berdasarkan jenis kelamin, usia dan tingkat pendidikan
Jenis data Jumlah %
i kelami Laki-laki 143 53%
el i Perempuan 127 47%
<= 17 tahun 107 40%
18 — 25 tahun 58 21%
Usia 26 — 35 tahun 47 17%
36 — 50 tahun 35 13%
> 50 tahun 23 9%
SD — SMP 88 33%
: - SMA 117 43%
Tingkat pendidikan S1 t5 20%
S2-S3 10 4%

Sumber: Data Penelitian

Data diatas terlihat seimbang dan menyebar antara responden laki-laki dan
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perempuan, untuk kriteria usia didominasi oleh responden muda, dan untuk
tingkat pendidikan di dominasi oleh tingkat pendidikan menengah pertama dan
SMA.

Hasil uji normalitas data menggunakan grafik Q-Q Plot, apabila titik berada
di sekitar garis diagonal maka data berdistribusi normal (Chatterjee & Simonof,
2013; Ghojali, 2018; Teguh & Bahtiar, 2021).

~

Standardized Residuals

Theoretical Quantiles

Gambar 2 : QQ-Plot (Jamovi)

Untuk uji validitas, semua indikator variabel menghasilkan r-hitung > dari r-
tabel (0.8683 > 0.1189), dengan nilai cronbach’s « diatas 90% untuk semua
variabel, yang berarti memenuhi syarat reliabilitas data (Ghojali, 2018). Hasil uji
kolinearitas menunjukan data yang memenuhi syarat dimana hasil VIF dari
variabel Personal Selling dan Klik Indomaret masing-masing adalah 62,1 lebih
dari 3,3 (Diamantopoulos & Siguaw, 2006; Hair et al., 2011). Adapun untuk uji
autokorelasi dengan rumus Durbin Watson adalah 1,37, dimana syarat
diterimanya lolos autokorelasi menurut Durbin Watson (2009) adalah >1 dan <3,
sehingga hasil ini memenuhi syarat uji autokorelasi.

Tabel 6.
Reliability Analysis

Item Cronbach's a

KP 0.940
PS 0.976
Kl 0.986

Sumber : Jamovi
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Tabel 7.
Collinearity Statistics

Item VIF Tolerance

PS 62.1 0.0161
Kl 62.1 0.0161

Sumber : Jamovi

Tabel 8.
Durbin—-Watson Test for Autocorrelation

Autocorrelation DW Statistic p

0.312 1.37 <.001

Sumber : Jamovi

Hasil uji t-hitung variabel Personal Selling (PS) mengahasilkan angka
18,27 lebih besar dari t-tabel, 1,9687 dengan angka signifikansi p-value lebih kecil
dari 0,05, yaitu sebesar 0,001. Hasi uji t-hitung variabel Klik Indomaret (KI)
mengahasilkan angka 2,51 lebih besar dari t-tabel, 1,9687 dengan angka
signifikansi p-value lebih kecil dari 0,05, yaitu sebesar 0,001. Hal ini berarti
secara parsial baik variabel Personal Selling maupun variabel Klik Indomaret
mempunyai pengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian (KP). Hasil uji f-
hitung adalah 13.381 lebih besar dari f-tabel sebesar 3.0290 dengan p-value lebih
kecil dari 0,05 yaitu 0,001 yang berarti secara simultan variabel Personal Selling
dan Klik Indomaret mempengaruhi variabel Keputusan Pembelian. Adapun
besarnya pengaruh adalah 0,90 lebih dari 0,67 (Chin, 1998) dan lebih besar dari
0,75 (Hair et al., 2017) yang berarti kuat dan substansial.

Tabel 9.
Hasil Uji t

Predictor Estimate SE t p

Intercept -14.392 0.4523 -31.82 <.001
PS 0.708 0.0387 18.27 <.001
KI 0.158  0.0628 251 0.013

Sumber : Jamovi
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Tabel 10.
Hasil Uji F dan Uji R-Square

Overall Model Test
Model R R2 Adjusted R2 F dfl df2 p

1 0.995 0.909 0.909 13381 2 267 <.001

Sumber : Jamovi

PEMBAHASAN

Hasil penelitian secara deskriptif terlihat bahwa pengunjung lebih besar
laki-laki dan usia pengunjung terbesar adalah <17 tahun, hasil ini perlu penelitian
lebih lanjut dan sampel yang lebih luas untuk membuktikan apakah hasilnya
konsisten. Namun dilihat dari pendidikan pengunjung adalah lebih banyak yang
berpendidikan SMA 43%, disusul dengan tingkat pendidikan SD-SMP 33%. Hasil
ini sesuai dengan data statistik Cianjur (2021), bahwa tingkat pendidikan warga
Cianjur terbesar adalah SD-SMP dan disusul SMA. Bagi perusahaan data ini
berguna didalam memfokuskan target pemasaran.

Hasil uji syarat statistik, yang terdiri dari uji normalitas, uji validitas, uji
reliabilitas, dan uji kolinearitas telah memenuhi syarat (Chatterjee & Simonof,
2013; Chin, 1998; Diamantopoulos & Siguaw, 2006; Ghojali, 2018; Hair et al.,
2011). Sehingga bisa dilanjutkan untuk uji statistik selanjutnya.

Hasil uji t dari variabel Klik Indomaret dengan variabel kontrol Personal
Selling, terhadap variabel Keputusan Pembelian menunjukan angka signifikan
dengan tingkat pengaruh yang kuat yaitu sebesar 90%(Chin, 1998; Hair et al.,
2011). Hasil ini menunjukan pentingnya perusahaan ritel berinovasi dan
mengikuti trend dengan meluncurkan aplikasi berbasis digital. Penemuan ini
mendukung penelitian dari Goswami & Chouhan (2021), Pilawa et.al (2022),
bahwa perlu adanya inovasi dari pengusaha ritel di bidang digital.

Pada era saat ini, para pembeli sudah banyak beralih dari membeli secara
offline mejadi online, maka tidak heran Supermarket-supermarket besar menutup
gerainya, serta pertumbuhan penjualan online pesat. Untuk bisa bertahan pada
situasi ini maka inovasi digital adalah solusinya (Jun et al., 2021). Bagi Indomaret
sudah benar dengan meluncurkan aplikasi Klik Indomaret, tinggal bagaimana
memelihara dan memfokuskan pelayanan pada aplikasi Klik Indomaret,
khususnya ritel Cabang Cianjur, karena berdasarkan hasil kuesioner untuk
variabel Aplikasi Klik Indomaret dengan sub indikator E-Satisfaction dan E-Wom
mengasilkan rata-rata jawaban yang sangat rendah yaitu 1,9 — 2,4. Pihak
Perusahaan harus meningkatkan pelayanan agar pelanggan merasa puas,
Perusahaan juga perlu menambahkan fitur-fitur yang lebih menarik dan pelayanan
yang cepat, sehingga pelanggan merasa nyaman menggunakan aplikasi Klik
Indomaret.

Penjualan Klik Indomaret yang masih kecil menurut peneliti ada pengaruh
dari Personal Selling dari tenaga pemasaran yang belum maksimal. Berdasarkan
pertanyaan Kkuesioner tentang keluwesan, kecakapan menarik konsumen,
menghasilkan rata-rata nilai yang rendah vyaitu 2 — 2,3. Hal ini berarti
keterampilan tenaga penjual perlu ditingkatkan dalam hal mempromosikan Klik
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Indomaret.

Selain keterampilan salesman, karakter salesman juga perlu ditingkatkan,
seperti rasa empati, rasa peduli, melayani dengan baik. Hal ini sesuai dengan
penelitian dari Azeez (2022), bahwa karakter dari salesman mempengaruhi
variabel Keputusan Pembelian.

Hasil uji t dari variabel Personal Selling, menunjukan pengaruh yang
signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian dan hasil ini mendukung
penelitian dari Azeez & Aberyratna (2022). Lebih jauh Azeez & Aberyratna
(2022) menemukan bahwa sub indikator karakteristik dari tenaga pemasaran
sangat berpengaruh pada keputusan pembelian.

SIMPULAN DAN SARAN

Hasil dari penelitian ini, maka bisa disimpulkan bahwa :

1. Variabel penggunaan aplikasi Klik Indomaret, dengan variabel kontrol
Personal Selling mempunyai pengaruh yang kuat dan signifikan
terhadap variabel Keputusan Pembelian dengan nilai Koefisien
Determinasi sebesar 90,9%.

2. Variabel Klik Indomaret dan Personal Selling, baik secara parsial
maupun simultan mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan
terhadap variabel Keputusan Pembelian.

3. Secara deskriptif, Perusahaan bisa memfokuskan target pemasaran pada
calon pelanggan dengan usia antara 17 — 35 tahun, dan tingkat
pendidikan SD, SMP dan SMA.

4. Aplikasi Klik Indomaret harus diperbaiki dari sisi fitur-fitur yang lebih
menarik, serta tampilan yang nyaman dan akses yang cepat. Penggunaan
Aplikasi Klik Indomaret bisa di tingkatkan dengan meningkatkan
keterampilan dari Salesman dalam hal pelayanan, menarik pelanggan,
serta menanggapi kritik dan saran dari para pelanggan.
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