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ABSTRAK 

 

ANALISIS PERBANDINGAN PENGENDALIAN TRANSAKSI JUAL 
BELI PADA PERSPEKTIF PENJUAL DI TIGA SITUS ONLINE 

TERBESAR DI INDONESIA 

 

Oleh: 

Rifki Dwi Mathofani 

135020307111023 

 

Dosen Pembimbing: 

Yuki Firmanto SE,. MSA., Ak., CA 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menjelaskan perbandingan pengendalian 
transaksi jual beli online pada perspektif penjual. Penelitian ini berupaya untuk 
mengkaji resiko-resiko, harapan penjual dan membandingkan mekanisme 
penjualan pada ketiga situs. Objek penelitian ini adalah tiga perusahaan situs online 
terbesar di Indonesia yaitu Bukalapak, Olx dan Lazada. Penelitian dilakukan 
dengan cara menganalisis hasil wawancara pada penjual di Bukalapak, Olx dan 
Lazada. Jenis data yang digunakan adalah data primer dan sekunder. Metode 
analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis triangulasi sumber. 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa dari ketiga situs online tersebut, 
Bukalapak, Olx dan Lazada memiliki perbedaan yang signifikan pada pengendalian 
transaksi dan mekanisme penjualannya. 

 

Kata kunci: E-commerce, pengendalian transaksi, mekanisme penjualan, 
triangulasi sumber. 
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ABSTRACT 

 

COMPARATIVE ANALYSIS OF CONSTRUCTION TRANSACTION CONTROL ON 
THE LARGEST SELLER ON THREE SITES ON INDONESIA PERSPECTIVE 

 

By: 

Rifki Dwi Mathofani 

135020307111023 

 

Advisor: 

Yuki Firmanto SE,. MSA., Ak., CA 

 

This research aims to explain the comparison of controlling online buying 
and selling transactions from the seller's perspective. This study seeks to assess 
risk, seller expectations and compare sales mechanisms in three locations. The 
object of this research are the three largest online site companies in Indonesia, 
namely Bukalapak, Olx and Lazada. This study was conducted by analyzing the 
results of interviews with sellers in Bukalapak, Olx and Lazada. The type of data 
used is primary and secondary data. The analytical method used in this study is 
source triangulation analysis. The results of this study indicate that of the three 
online sites, Bukalapak, Olx and Lazada have significant differences in transaction 
control and sales mechanisms. 

 

Keywords: E-commerce, transaction control, sales mechanism, source 
triangulation. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

iii 
 

DAFTAR ISI 

BAB I PENDAHULUAN………………………………………………………... 1       

1.1 Latar Belakang……………………………………………………………. 1 

1.2 Rumusan Masalah………………………………………………………… 9 

1.3 Tujuan Penelitian…………………………………………………………. 9 

1.4 Manfaat Penelitian....................................................................................... 9 

1.5 Sistematika Penulisan…………………………………………………….10 

BAB II LANDASAN TEORI………………………………………………….. 11 

2.1 Sistem Informasi Akuntansi……………………………………………... 11 

2.1.1 Definisi Sistem Informasi…………………………………………… 11 

2.1.2 Definisi Sistem Informasi Akuntansi………………………………... 11 

2.1.3 Tujuan Sistem Informasi Akuntansi………………………………… 12 

2.1.4 Fungsi Sistem Informasi Akuntansi…………………………………. 13 

2.1.5 Komponen Sistem Informasi Akuntansi…………………………….. 13 

2.2 Electronic Commerce................................................................................ 14 

2.2.1 Definisi E-commerce........................................................................... 14 

2.2.2 Penggolongan E-commerce................................................................. 15 

2.2.3 Kelebihan E-commerce……………………………………………… 16 

2.2.4 Komponen Utama Toko Online……………………………………... 17 

2.2.5 Manfaat E-commerce........................................................................... 18 

2.3 Pengendalian Internal…………………………………………………… 20 

2.3.1 Pengertian Pengendalian Internal…………………………………… 20 

2.3.2 Tujuan Pengendalian Intern………………………………………..... 21 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

iv 
 

2.3.3 Unsur Pengendalian Intern…………………………………………... 22 

2.3.4 Komponen Pengendalian Intern……………………………………... 24 

2.3.5 Keterbatasan Pengendalian Internal…………………………………. 25 

2.4 Penjualan………………………………………………………………... 26  

2.4.1 Definisi Penjualan…………………………………………………… 26 

2.4.2 Penjualan Online…………………………………………………….. 27 

2.4.3 Mekanisme Rantai Jualan Online…..……………………………….. 28 

BAB III METODE PENELITIAN……………………………………………. 29 

3.1 Jenis Penelitian………………………………………………………….. 29 

3.2 Sumber Data dan Tehnik Pengumpulan Data…………………………… 29 

3.3 Uji Validitas Data……………………………………………………….. 31 

3.4 Tehnik Analisis Data................................................................................. 33 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN............................................................. 37 

4.1 Deskripsi Hasil Penelitian……………………………………………..... 37 

4.1.1 Mekanisme Transaksi Penjualan online Bukalapak, Olx dan Lazada 37 

4.1.2 Identifikasi Resiko Transaksi Dalam Perspektif penjual di Bukalapak, 

Olx dan Lazada……………………………………………………... 45 

4.2 Analisis Hasil Penelitian………………………………………………... 56 

4.2.1 Perbandingan Pengendalian Transaksi Penjualan Online di Bukalapak, 

Olx dan Lazada……………………………………………………... 56 

4.2.2 Rekomendasi Dari Penjual Online di Bukalapak, Olx dan Lazada… 67 

BAB V PENUTUP...…………………………………………………………… 75 

5.1 Kesimpulan……………………………………………………………… 75 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

v 
 

5.2 Keterbatasan Penelitian…………………………………………………. 76 

5.3 Saran…………………………………………………………………….. 76 

DAFTAR PUSTAKA………………………………………………………….. 78 

LAMPIRAN……………………………………………………………………. 81 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

vi 
 

DAFTAR TABEL 

Tabel 1.1 Peringkat Website E-commerce di Indonesia Tahun 2017 dan 2018….. 6 

Tabel 4.1 Temuan Kunci Kelemahan Situs Bukalapak, Olx dan Lazada………... 49 

Tabel 4.2 Temuan Kunci Solusi Pada Situs Bukalapak, Olx dan Lazada……….. 55 

Tabel 4.3 Perbandingan Sistem Transaksi di Bukalapak, Olx dan Lazada……… 66 

Tabel 4.4 Ekspektasi Dari Pengguna Bagi Bukalapak Olx dan Lazada…………. 69 

Tabel 4.5 Kunci Sukses Berjualan di Bukalapak, Olx dan Lazada……………… 71 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

vii 
 

DAFTAR GAMBAR 

Gambar 1.1 Pengguna Internet di Indonesia……………………………………… 2 

Gambar 1.2 Trend Aktivitas E-commerce di Indonesia………………………….. 3 

Gambar 1.3 Transaksi E-commerce di Indonesia (Tahun 2014-2018)…………… 5 

Gambar 3.1 Triangulasi Sumber……………………………………………….... 33 

Gambar 3.2 Model Analisis Data Interaktif Miles dan Huberman…………….... 36 

Gambar 4.1 Skema Proses Transaksi Rekber (Rekening Bersama)…………….. 58 

Gambar 4.2 Proses COD (Cash on Delivery)…………………………………… 60 

Gambar 4.3 Siklus Penerimaan Kas Bukalapak…………………………………. 62 

Gambar 4.4 Siklus Penerimaan Kas Olx………………………………………… 63 

Gambar 4.5 Siklus Penerimaan Kas Lazada…………………………………….. 64 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



1 
 

 

BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Pada zaman modern saat ini teknologi berkembang dengan sangat pesat. 

Penemuan dan inovasi baru di bidang teknologi selalu dilakukan setiap hari guna 

mendapat teknologi yang canggih dan bermanfaat bagi kehidupan manusia. 

Teknologi yang sudah terbukti mampu mendukung aktivitas-aktivitas bisnis yaitu 

teknologi informasi. Teknologi informasi dan komunikasi banyak membantu 

masalah-masalah sosial dan ekonomi (Rahardjo, 2002). Teknologi yang 

menggabungkan teknologi komputer dan teknologi telekomunikasi ini telah 

mengubah pola berfikir suatu individu maupun suatu organisasi dalam menjalankan 

kegiatan sehari-hari ataupun menjalankan aktivitas bisnisnya. Perusahaan dapat 

merasakan kemudahan saat menjalankan aktivitas bisnisnya dengan menggunakan 

bantuan teknologi informasi (internet). 

Internet merupakan salah satu media yang tidak hanya digunakan untuk 

berbagai aktivitas seperti komunikasi, riset, transaksi bisnis melainkan juga dapat 

digunakam sebagai media berbelanja. Oleh karena itu internet sudah menjadi 

kebutuhan sehari-hari bagi sebagian besar masyarakat saat ini. Hal tersebut sejalan 

dengan Firdausenterpreneur (2018) yang menyatakan bahwa “pengguna internet di 

Indonesia dari total populasi 265 juta penduduk Indonesia, setengahnya atau 50% 

sebesar 132 juta penduduknya menggunakan internet dalam aktivitas keseharian 

mereka”. Menyadari bahwa internet bukan hanya mampu menghubungkan yang 

jauh menjadi dekat, tetapi juga memiliki fungsi dalam berbisnis seperti pernyataan 

Karmawan, I Gusti Made (2014) bahwa “Internet, yang mampu menciptakan dunia 
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tanpa batas ini, ternyata juga dapat menjalankan fungsi pasar di mana fungsi 

tersebut adalah menyediakan tempat bagi penjual dan pembeli untuk bertransaksi. 

Pada pasar Internet, kios-kios atau toko-toko tadi diwujudkan secara virtual yang 

bentuk fisiknya tidak nampak tetapi tetap dapat dikunjungi calon-calon pembelinya 

(secara virtual pula) dan menjalankan fungsi-fungsi kios atau toko tradisional”. 

Berikut ini merupakan data pengguna internet di Indonesia. 

Gambar  1.1 Pengguna Internet di Indonesia 

Sumber: Firdausenterpreneur (2018). 

Dari Gambar 1.1 dapat disimpulkan bahwa gaya hidup masyarakat pada saat 

ini banyak mengalami perubahan dengan adanya pengaruh dari perkembangan 

teknologi dengan jumlah populasi sebanyak 265,4 juta dan sebanyak 132,7 juta 

pengguna internet. Salah satunya perubahan yang paling terlihat dari perkembangan 

saat ini adalah kecenderungan beraktivitas di dunia maya.  
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Gambar  1.2 Trend Aktivitas E-commerce di Indonesia 

Sumber: Firdausenterpreneur (2018). 

Dari penjelasan gambar 1.1 masyarakat di Indonesia banyak menggunakan 

internet browser, rata-rata yang paling sering dikunjungi di internet yaitu berbelanja 

secara online, membeli produk atau jasa via online, mengunjungi toko online, dan 

memesannya via laptop ataupun smartphone seperti pada Gambar 1.2 trend 

aktivitas e-commerce di Indonesia paling dominan adalah mencari produk yang 

akan di beli secara online dan mengunjungi toko online. Dapat disimpulkan bahwa 

masyarakat di Indonesia cenderung beraktivitas menggunakan internet contohnya, 

dalam hal berbelanja online. Salah satu pemanfaatan media internet adalah e-

commerce.  

E-commerce merupakan pembelian, penjualan, dan pemasaran barang serta 

jasa melalui sistem elektronik misalnya, televisi, radio dan internet (Jony, 2010).  

E-commerce terjadi ketika adanya interaksi antara dua belah pihak dan dilakukan 

pertukaran barang, jasa atau informasi dengan menggunakan internet. Proses 

penjualan dan pembelian tidak hanya dilakukan dengan cara langsung dan bertatap 

muka dengan penjual dan pembeli, tetapi melalui website semua bisa dilakukan 

secara online. Sama halnya dengan menggunakan aplikasi belanja online yang tidak 

hanya memberikan informasi saja kepada konsumen melainkan, konsumen bisa 
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melihat, membaca, memilih produk, memesan dan membayar produk yang 

diinginkannya secara online.  

Melihat hal ini, di Indonesia sendiri perkembangan bentuk peluang bisnis ini 

pun semakin meningkat. Perkembangannya telah menciptakan banyak peluang bagi 

para pebisnis yang ingin terjun ke dunia jual beli berbasis digital ini, didukung 

dengan semakin meningkatnya pengguna internet di Indonesia. Bisnis online ini 

dirasa mudah karena hanya bermodal paket data internet maka sudah bisa untuk 

melakukan transaksi dan juga memajang produk secara online melalui penyedia 

layanan tersebut. Hal tersebut sejalan dengan Juju (2010) yang menyatakan bahwa 

pada awalnya penjualan masih dilakukan secara konvensional, artinya antara 

penjual dan pembeli saling bertemu secara nyata.  

Seiring dengan kemajuan teknologi internet, penjualan barang bisa dilakukan 

di dunia maya. Teknik penjualan seperti ini disebut dengan istilah e-commerce, 

online shop, atau toko online. Melihat kondisi perkembangan pasar saat ini yang 

semakin luas dan terbuka penjulan serasa dimudahkan dengan memanfaatkan 

teknologi yang berkembang saat ini. Bisnis penyediaan jasa penjualan online 

menjadi jawaban bagaimana korporasi atau pebisnis dapat menjangkau 

konsumennya. Sampai saat ini sudah banyak pembisnis penjualan online yang telah 

berhasil menggeluti bisnis ini dan telah berhasil menarik konsumen sampai di luar 

negeri. Dengan segala kemudahannya, dapat menjadi aset yang sangat besar jika 

anda memang sangat tertarik untuk mencoba terjun langsung ke jenis bisnis baru 

ini. 
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Gambar  1.3 Transaksi E-commerce di Indonesia (Tahun 2014-2018) 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Katadata.co.id (2018) 

Pada gambar 1.3  Transaksi perdagangan digital Indonesia tumbuh pesat 

karena dari tahun ketahun semankin meningkat. Data e-marketer 

menunjukkan bahwa transaksi e-commerce Indonesia mencapai Rp 25,1 triliun 

pada tahun 2014 dan akan naik menjadi Rp 69,8 triliun pada tahun 2016, dengan 

kurs rupiah Rp 13.200 per dolar Amerika. Demikian pula pada tahun 2018, nilai 

perdagangan digital Indonesia akan terus naik menjadi Rp 144,1 triliun, dengan 

jumlah populasi yang mencapai 250 juta penduduk membuat potensi perkembangan 

perdagangan elektronik Indonesia sangat besar. Hal itu didukung dengan 

penggunaan internet yang terus tumbuh, harga sambungan internet yang semakin 

terjangkau, serta antusiasme masyarakat dalam menggunakan internet untuk 

mendukung kehidupan sehari-hari. Kemunculan e-commerce memberikan dampak 

yang besar bagi perekonomian di Indonesia, hal tersebut berdampak terhadap 

perubahan perilaku bisnis masyarakat, salah satunya adalah hadirnya e-commerce 

(Singh, 2016). Semua kalangan bisa berbisnis dalam e-commerce tanpa ada 

halangan. Sektor ekonomi ini diharapkan dapat meningkatkan perekonomian di 
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Indonesia. E-commerce tidak memandang ruang dan waktu untuk bertransaksi, di 

manapun dan kapanpun. Berikut ini merupakan peringkat website e-commerce yang 

paling banyak di kunjungi, sebagai berikut: 

Tabel 1.1 Peringkat Website E-commerce di Indonesia Tahun 2017 dan 2018 

No Alexa 2017 Rank Similarweb 2018 Rank 

1 Bukalapak.com 11 Bukalapak.com 12 

2 Lazada.co.id 16 Olx.co.id 16 

3 Olx.co.id 46 Lazada.co.id 24 

4 Blibli.com 50 Blibli.com 33 

Sumber: alexa.com (2017) dan Similarweb (2018) 

Dapat dilihat pada Tabel 1.1 di tahun 2017 dan 2018 bahwa website  

Bukalapak masih berada pada peringkat 11 dan 12 dan Blibli berada pada peringkat 

terakhir yaitu 50 dan 33 untuk kategori e-commerce. Dari ke empat website e-

commerce tersebut meskipun terdapat penurunan rank pada website Lazada di tahun 

2018 yang digantikan dengan Olx, hal tersebut dapat disimpulkan bahwa dari 

keempat website tersebut, yang paling popular ditempati oleh Bukalapak, Olx, dan 

Lazada. 

Situs e-commerce Bukalapak, Olx dan Lazada memiliki perbedaan dalam hal 

pemasaran dan penggunaannya. Pertama Bukalapak, menerapkan B2B2C 

(Bussiness to Bussiness to Customer) hampir mirip dengan konsep B2C, tetapi 

perbedaanya adalah perusahaan atau perorangan sebagai pemasok ikut ambil bagian 

dalam proses upload produk diwebsite. Saat terjadi transaksi. Pembayaran akan 
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melalui pihak marketplace, baru kemudian setelahnya akan diberikan ke pihak 

pemasok. Kedua Olx, menerapkan C2C (Customer to Customer) di mana penjual 

adalah perorangan atau individu yang sesekali menjual barang atau barang 

pribadi/bekas kepada pembeli via marketplace. Pihak pembeli yang tertarik dapat 

kontak atau transaksi langsung ke penjual. Ketiga Lazada, menerapkan B2C 

(Bussiness to Customer) perusahaan yang menjual produk-produknya langsung ke 

pembeli. Meskipun merek atau produk pihak lain yang dijual tetapi untuk aktivitas 

upload produk sampai delivery atau pengiriman dilakukan oleh pihak atau pemilik 

toko online. 

Melihat hal ini, bagi pembisnis online serasa dimudahkan penjualannya 

melalui aplikasi online yang berkembang pada saat ini, namun dengan banyaknya 

e-commerce di Indonesia perbedaan kualitas layanan e-commerce tentunya sangat 

menarik untuk diteliti, karena kualitas website sangat berpengaruh terhadap 

banyaknya pelanggan yang mengakses dan memutuskan untuk berbelanja online. 

Menurut Schubert (2000) menyatakan bahwa informasi, interaksi dan kualitas 

layanan merupakan faktor-faktor yang mempengaruhi keefektifan dari sebuah 

website secara signifikan. Adanya hal tersebut pelaku e-commerce harus dapat 

memahami apa yang dibutuhkan oleh pelanggan. Sebuah website dikatakan baik 

apabila nilai kualitasnya baik (Barnes, et al, 2002). 

Keunggulan dan kemudahannya bertransaksi secara online tentunya memiliki 

resiko tersendiri bagi calon pembeli jika melakukan transaksi dengan vendor secara 

online dibandingkan dengan bertransaksi secara tradisional, karena banyak 

seringkali dijumpai dengan adanya kasus penipuan online. Faktor keamanan 

transaksi masih menjadi kendala utama mengapa penetrasi transaksi online masih 
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sangat kecil di Indonesia (Hasanuddin et al, 2010). Hal tersebut tentunya tidak 

hanya dibebankan kepada calon pembeli, para pembisinis online juga memiliki 

resiko tersendiri dalam bertransaksi secara online. Maka dari itu perlu adanya 

pengendalian dan solusi dalam bertransaksi secara online untuk meminimalisir 

resiko yang akan terjadi.  

Menurut penelitian yang dilakukan oleh Diana (2013) menyatakan bahwa 

dampak penerapan sistem e-commerce terhadap pengendalian internal perusahaan 

sebagai akibat perkembangan teknologi informasi menimbulkan masalah baru pada 

validitas transaksi, otorisasi transaksi dan keamanan harta perusahaan yang 

diperlukan untuk dilakukannya pengendalian secara umum, dan pengendalian 

aplikasi guna untuk keamanan pada sistem internal diperusahaan. Menurut Satria  

(2015) menyatakan bahwa Forum Jual Beli Kaskus memiliki sistem pengendalian 

yang sudah cukup baik, tetapi perlu adanya perbaikan pada peraturan transaksi pada 

Forum Jual Beli Kaskus dan menambah jumlah admin dan moderator forum guna 

untuk meminimalisir resiko.  Dari penelitian terdahulu tersebut terdapat perbedaan 

pada penelitian ini, penelitian ini dilakukan pada situs e-commerce terdiri dari 

Bukalapak, Olx dan Lazada. Ketiga situs tersebut memiliki perbedaan yang 

signifikan sehingga adanya hal tersebut peneliti ingin meneliti dengan 

membandingkan pengendalian transaksi jual beli dari ketiga situs jual beli online 

tersebut dari sisi penjual. Berdasarkan uraian diatas peneliti mengajukan penelitian 

dengan judul “Analisis Perbandingan Pengendalian Transaksi Jual Beli Pada 

Perspektif Penjual Di Tiga Situs Online Terbesar Di Indonesia”.  
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1.2 Rumusan Masalah 

1. Bagaimana perbandingan mekanisme jual beli online di Bukalapak, Olx dan 

Lazada? 

2. Bagaimana perbandingan resiko transaksi jual beli online dalam perspektif 

penjual di Bukalapak, Olx dan Lazada? 

3. Bagaimana solusi dalam melakukan pengendalian transaksi jual beli online di 

Bukalapak, Olx dan Lazada? 

1.3 Tujuan Penelitian 

1. Mengetahui perbandingan mekanisme jual beli online di Bukalapak, Olx dan 

Lazada. 

2. Mengetahui perbandingan resiko transaksi jual beli online dalam perspektif 

penjual di Bukalapak, Olx dan Lazada. 

3. Mengetahui solusi dalam melakukan pengendalian transaksi jual beli online 

di Bukalapak, Olx dan Lazada. 

1.4 Manfaat Penelitian  

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat antara lain: 

1. Bagi jurusan Akuntansi, hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan 

acuan bagi penelitian berikutnya yang berkaitan dengan pengendalian 

transaksi jual beli online, serta memperoleh pengetahuan baru dalam bidang 

sistem informasi. 

2. Bagi peneliti, penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi penelitian 

selanjutnya yang berhubungan dengan sistem informasi. 
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3. Bagi pihak owner, sebagai bahan masukan untuk meningkatkan kualitas 

pelayanan dan keamanan agar tercapainya tujuan perusahaan dalam 

melakukan jual beli secara online degan pemanfaatan teknologi informasi 

pada situs online.  

1.5 Sistematika Penulisan  

Sistematika penulisan dalam penelitian agar lebih mudah dipahami dalam 

pembahasan dan memberikan garis besar yang lebih terarah, maka penelitian ini 

disusun dengan lima bab yang saling berhubungan antara bab satu dengan bab 

lainnya, sehingga menjadi sebuah skripsi. 

Pada bab pertama dalam penelitian ini membahas tentang latar belakang 

masalah, tujuan dan manfaat penulisan serta sitematika penulisan. Pada bab dua 

penelitian ini menjelaskan tentang landasan teori yang digunakan. Bab tiga 

membahas dan menjelaskan metode penelitian yaitu bagaimana penelitian akan 

dilakukan, penjelasan mengenai metode pengumpulan data dan metode analisis 

data yang akan digunakan. Pada bab empat menguraikan tentang analisis dari hasil 

pengolahan data dan pembahasan. Pada bab terakhir bab lima berisikan kesimpulan 

dan saran dari hasil penelitian. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

2.1 Sistem Informasi Akuntansi 

2.1.1 Definisi Sistem Informasi 

Menurut Hutahaean (2014), sistem informasi adalah suatu sistem di dalam 

suatu organisasi yang mempertemukan kebutuhan pengelolahan transaksi harian, 

mendukung operasi, bersifat manajerial, dan kegiatan strategi dari suatu organisasi 

dan menyediakan pihak luar tertentu dengan laporan-laporan yang dibutuhkan. 

Sedangkan menurut Anggraeni, et al (2017) sistem informasi adalah data yang 

diolah menjadi lebih berguna dan berarti bagi penerimanya, serta untuk mengurangi 

ketidakpastian dalam proses pengambilan keputusan mengenai suatu keadaan. 

Sistem informasi merupakan suatu kombinasi teratur dari orang-orang, hardware, 

software, jaringan komunikasi dan sumber daya data yang mengumpulkan, 

mengubah, dan menyebarkan informasi dalam sebuah organisasi. Dapat 

disimpulkan bahwa sistem informasi merupakan kumpulan elemen yang saling 

berhubungan untuk mengintregasikan dan memproses data untuk membutuhkan 

informasi yang dibutuhkan oleh penggunanya. 

2.1.2 Definisi Sistem Informsi Akuntansi 

Sistem informasi akuntansi (SIA) dapat ditelaah dari ketiga kata 

penyusunannya, yaitu sistem, informasi, dan akuntansi. Sistem adalah sekumpulan 

komponen yang saling berinteraksi dan bekerjasama untuk mencapai tujuan yang 

sama (Bertalanffy 1971; Checkland 1981) dalam Sarosa (2009). Kata kuncinya 

adalah sekumpulan komponen atau subsistem, sehingga sistem terdiri dari beberapa 

subsistem dan demikian juga sebaliknya. Komponen atau subsistem penyusun suatu 
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sistem berinteraksi dan bekerja sama satu dengan yang lain. Suatu sistem juga 

memilik tujuan yang menjadi dasar kerja sistem kerja tersebut. Dengan melihat 

kedua definisi tersebut maka dapat disimpulan bahwa sistem informasi akuntansi 

(SIA) adalah sebuah sistem yang mengumpulkan, mencatat, menyimpan, dan 

memproses data sehingga menghasilkan informasi yang berguna dalam membuat 

keputusan (Sarosa 2009).  

2.1.3 Tujuan Sistem Informasi Akuntansi 

Tujuan dari penyusunan sistem informasi akuntansin secara umum menurut 

Mulyadi (2008) adalah: 

1. Menyampaikan informasi yang dibutuhkan oleh semua tingkat manajemen, 

pemilik, atau pemegang saham secara tepat dan cepat. 

2. Untuk memperbaiki informasi yang dihasilkan oleh sistem yang sudah ada baik 

mengenai mutu, dan ketepatan penyajian. 

3. Memperbaiki pengendalian akuntansi dan pengecekan intern, yaitu untuk 

memperbaiki tingkat keandalan informasi akuntansi dan untuk menyediakan 

catatan lengkap mengenai pertanggungjawaban dan perlindungan kekayaan 

perusahaan. 

4. Mengurangi biaya penyelenggaraan administrative ke tingkat yang lebih rendah 

daripada nilai manfaatnya. 

Menurut Mahatmyo (2014) tujuan dari sistem infiormasi akuntansi adalah: 

1. Mendukung kegiatan operasi sehari-hari (Transaction Processing System). 

2. Mendukung pengambilan keputusan oleh pengambil keputusan internal. 

3. Memenuhi kewajiban terkait dengan pertanggungjawaban perusahaan. 
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2.1.4 Fungsi Sistem Informasi Akuntansi 

Menurut Fauzi (2017) menyatakan bahwa fungsi sistem informasi akuntansi 

adalah sebagai berikut:  

1. Mengumpulkan dan menyimpan data tentang aktivitas-aktivitas yang 

dilaksanakan oleh organisasi, sumber daya yang dipengaruhi oleh aktivitas-

aktivitas tersebut, dan para pelaku yang terlibat dalam berbagai aktivitas 

tersebut. 

2. Mengubah data menjadi informasi yang berguna bagi pihak manajemen untuk 

membuat keputusan dalam aktivitas perencanaan, pelaksanaan, pengawasan, dan 

evaluasi. 

3. Menyediakan pengendalian yang memadai untuk menjaga asset-aset organisasi, 

termasuk data organisasi, untuk memastikan bahwa data tersebut tersedia saat 

dibutuhkan, akurat dan andal. 

2.1.5 Komponen Sistem Informasi Akuntansi  

Sistem informasi akuntansi merupakan suatu langkah untuk melaksanakan 

kegiatan perusahaan, dengan ini maka diperlukan beberapa komponen yang dapat 

mendukung proses ini, maka dapat dijelaskan sebagai berikut: 

Berdasarkan pernyataan Romney dan Steinbart (2009) dalam Dewi (2014) 

dapat dijelaskan bahwa komponen sistem informasi terdiri dari:   

1. Orang-orang yang mengoperasikan sistem dan melakukan berbagai fungsi. 

2. Prosedur dan instruksi baik manual maupun otomatis, dan terlibat dalam 

pengumpulan sistem.  

3. Data tentang organisasi dan proses bisnis.  

4. Perangkat lunak yang digunakan untuk memproses dan data organisasi. 
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5. Infrastruktur teknologi informasi, termasuk komputer, dan perangkat jaringan 

komunikasi yang digunakan untuk mengumpulkan, menyimpan, mengolah, dan 

mengirim data dan informasi. 

6. Internal kontrol dan langkah-langkah keamanan yang menjaga data dalam sistem 

informasi akuntansi. 

2.2 Electronic Commerce  

2.2.1 Definisi E-commerce 

Definisi E-commerce menurut Turban, et al (2010) ialah “proses membeli dan 

menjual atau tukar-menukar produk, jasa atau informasi melalui computer”. Sedang 

menurut Laudon (2010), e-commerce ialah penggunaan internet dan Web untuk 

transaksi bisnis, atau secara lebih formal e-commerce didefinisikan sebagai 

transaksi perdagangan yang yang di mungkinkan secara digital antar organisasi 

dengan organisasi atau dengan individual serta antar individual dengan individual. 

Dari kedua definisi di atas, kita dapat menyimpulkan bahwa e-commerce berkaitan 

dengan transaksi jual beli yang dilakukan secara digital dengan menggunakan 

computer yang tersambung dengan Internet. Oleh karena itu, peranan Internet 

dalam e-commerce sangat penting karena komputer yang digunakan untuk 

bertransaksi harus dapat digunakan untuk berkomunikasi antara pihak pembeli dan 

penjual. Dengan demikian, model transaksi dalam e-commerce akan berbeda 

dengan transaksi bisnis konvesional. Jika transaksi bisnis memerlukan tatap muka, 

maka dalam e-commerce tidak diperlukan tatap muka (Sarwono, et al, 2012). 

E-commerce dapat didefinisikan sebagai rangkaian kegiatan usaha 

perdagangan yang sebagian atau seluruhnya menggunakan media internet sebagai 

media komunikasi. Disebutkan sebagian atau seluruhnya karena kegiatan e-
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commerce ini sangat beragam. Ada yang menggunakan internet sebagai media 

kegiatan perdagangan mulai dari proses produksi, iklan, penjualan, pembayaran, 

pengiriman dan pencatatan. Namun, ada juga yang hanya menggunakan internet 

sebagai media pada sebagian proses perdagangannya (Sakti, et al, 2014). 

2.2.2 Penggolongan E-commerce  

Penggolongan e-commerce menurut Turban et al (2012) tipe-tipe bisnis 

terbagi menjadi, sebagai berikut: 

1. Business to business (B2B), adalah model e-commerce di mana pelaku bisnisnya 

adalah perusahaan, sehingga proses transaksi dan interaksinya adalah antara satu 

perusahaan dengan perusahaan lainnya. Contoh model e-commerce ini adalah 

beberapa situs e-banking yang melayani transaksi antar perusahaan. 

2. Business to Consumer (B2C), adalah model e-commerce di mana pelaku 

bisnisnya melibatkan langsung antara penjual (penyedia jasa e-commerce) 

dengan individual buyer atau pembeli. Contoh model e-commerce ini adalah 

airasia.com. 

3. Consumer to Consumer (C2C), adalah model e-commerce di mana perorangan 

atau individu sebagai penjual berinteraksi dan bertransaksi langsung dengan 

individu lain sebagai pembeli. Konsep e-commerce jenis ini banyak digunakan 

dalam situs online auction atau lelang secara online. Contoh portal e-commerce 

yang menerapkan konsep C2C adalah e-bay.com. 

4. Consumer to Business (C2B), adalah model E-commerce di mana pelaku bisnis 

perorangan atau individual melakukan transaksi atau interaksi dengan suatu atau 

beberapa perusahaan. Jenis e-commerce seperti ini sangat jarang dilakukan di 
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Indonesia. Contoh portal e-commerce yang menerapkan model bisnis seperti ini 

adalah priceline.com. 

5. Government to citizens (G2C) and to others 

Pada tipe ini, pemerintah menyediakan jasa pada warganya melalui teknologi. 

pemerintah bisa melakukan bisnisnya dengan pemerintah negara lain (G2G) dan 

dengan perusahaan perusahaan terkait (G2B). 

6. Mobile Commerce (m-commerce) 

Mobile Commerce muncul ketika e-commerce dilakukan dengan menggunakan 

alat tanpa kabel, seperti telepon genggam yang digunakan untuk mengakses 

internet. 

2.2.3 Kelebihan E-commerce 

Beberapa kelebihan yang dimiliki bisnis dengan cara e-commerce meurut 

Hidayat (2008) diantaranya sebagai berikut: 

1. Murah dan efisien  

Hasil riset yang dilakukan oleh sebuah konsultan asing ternama pada tahun 1997 

menyimpulkan bahwa ongkos transaksi perbankan yang dilakukan melalui 

internet jauh lebih murah daripada yang dilakukan melalui ATM, telpon dan 

kantor cabang. Modal yang digunakan untuk membuat toko online dengan 

fasilitas yang sudah cukup lengkap hanya membutuhkan modal ratusan ribu 

rupiah, selain modal pembuatan yang murah, biaya operasional toko online juga 

jauh berbeda dengan operasional toko secara fisik. Bahkan, sangat mungkin kita 

melakukannya tanpa karyawan. Umumnya biaya operasional yang diperlukan 

untuk penanganan toko online yang masih bisa dikelola sendiri adalah biaya 

akses internet yang bahkan bisa gratis jika menggunakan hotspot. 
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2. Akses tanpa batas 

Saat sebuah bisnis memiliki alamat di internet (url), apa yang ditampilkan akan 

bisa diakses oleh pengunjung dari belahan dunia manapun. Semakin sering 

alamat tersebut dikunjungi, maka semakin besar pula potensi untuk mendapatkan 

revenue. Inilah yang menjadikan penayangan iklan Compaq melalui mesin 

pencari Altavista sebanyak 40 juta kali per hari mampu mendongkrak penjualan 

computer 3 kali lipat dari seluruh dunia pada tahun 1999.  

3. Revenue stream 

Selain biaya operasional yang murah, e-commerce sangat mungkin memberikan 

revenue yang bisa jadi sulit diperoleh melalui cara yang konvensional. 

4. Memperpendek jarak 

Pengiriman produk yang bisa dilakukan secara online memungkinkan 

pengiriman dialkukan dengan seketika. Beyond.com mengiqinkan para 

pelanggannya untuk men download software yang dibelinya langsung ke 

computer mereka atau Bwin.com yang langsung mengizinkan para pemainnya 

untuk bermain saat transfer uang diterima. 

2.2.4 Komponen Utama Toko Online 

E-commerce memiliki beberapa komponen standar yang dimiliki dan tidak 

dimiliki transaksi bisnis yang dilakukan secara “offline”, yaitu: 

1. Produk 

Banyak jenis produk yang bisa dijual melalui internet seperti computer 

(hardware, software, aksesori), buku (print edition, e-book), music, baju, mainan 

anak, tiket pertandingan, dan sebagainya. 
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2. Tempat menjul produk (a place to sell)  

Tempat menjual adalah internet yang berarti harus memiliki domain dan hosting. 

3. Cara menerima pesanan  

E-mail, telpon, sms dan lain-lain. 

4. Cara pembayaran  

Cash, cek, bank daft, kartu kredit, internet pay-ment (misalnya: paypall). 

5. Metode pengiriman  

Pengiriman bisa melalui paket, sales-man, atau download jika produk yang dijual 

memungkinkan untuk itu (software, e-book). 

6. Customer service 

Email, formulir online, FAQs, telpon, chatting, dan lain-lain. 

2.2.5 Manfaat E-commerce 

Manfaat yang dapat diperoleh dari e-commerce bagi organisasi menurut 

Suyanto (2003) adalah: 

1. Memperluas marketplace hingga ke pasar nasional dan international. 

2. Menurunkan biaya pembuatan, pemrosesan, pendistribusian, penyimpanan dan 

pencarian informasi yang menggunakan kertas. 

3. Memungkinkan pengurangan inventory dan overhead dengan menyederhanakan 

supply chain dan management tipe “pull”. 

4. Mengurangi waktu antara outlay modal dan penerimaan produk dan jasa. 

5. Mendukung upaya-upaya business process reengineering.  

6. Memperkecil biaya telekomunikasi. 

7. Akses informasi lebih cepat. 
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Selain mempunyai manfaat bagi perusahaan, menurut Suyanto (2003) e-

commerce juga mempunyai manfaat bagi konsumen, yaitu: 

1. Memungkinkan pelanggan untuk berbelanja atau melakukan transaksi lain 

selama 24 jam sehari sepanjang tahun dari hampir setiap lokasi dengan 

menggunakan fasilitas Wi-Fi. 

2. Memberikan lebih banyak pilihan kepada pelanggan. 

3. Pengiriman menjadi sangat cepat. 

4. Pelanggan bisa menerima informasi yang relevan secara detail dalam hitungan 

detik, bukan lagi hari atau minggu. 

5. Memberi tempat bagi para pelanggan lain di electronic community dan bertukar 

pikiran serta pengalaman. 

6. Memudahkan persaingan yang ada pada akhirnya akan menghasilkan diskon 

secara substansial. 

Menurut Suyanto (2003) selain manfaat terhadap organisasi, konsumen e-

commerce juga mempunyai manfaat bagi masyarakat, antara lain: 

1. Memungkinkan orang untuk bekerja di dalam rumah dan tidak harus keluar 

rumah untuk berbelanja. Ini berakibat menurunkan arus kepadatan lalu lintas di 

jalan serta mengurangi polusi udara. 

2. Memungkinkan sejumlah barang dagangan dijual dengan harga lebih rendah. 

3. Memungkinkan orang di negara-negara dunia ketiga dan wilayah pedesaan 

untuk menikmati aneka produk dan jasa yang akan susah mereka dapatkan tanpa 

e-commerce. 
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2.3 Pengendalian Internal 

2.3.1 Pengertian Pengendalian Internal 

Pengendalian internal merupakan metode yang berguna bagi manajemen 

untuk menjaga kekayaan organisasi, meningkatkan efektivitas dan efisiensi kinerja.  

Pada umumnya, perusahaan menggunakan sistem pengendalian internal untuk 

mencegah terjadinya penyalahgunaan sistem dan membantu operasional 

perusahaan agar dapat terarah dengan baik (Chung, 2015). Sistem pengendalian 

internal meliputi struktur organisasi, metode dan ukuran-ukuran yang 

dikoordinasikan untuk menjaga kekayaan organisasi, mengecek ketelitian dan 

keandalan data akuntansi, mendorong efisiensi dan mendorong dipatuhinya 

kebijakan manajemen. Definisi sistem pengendalian intern tersebut menekankan 

tujuan yang hendak dicapai, dan bukan pada unsur-unsur yang membentuk sistem 

tersebut. Dengan demikian, pengertian pengendalian internal tersebut diatas 

berlaku baik dalam perusahaan yang mengolah informasinya secara manual, 

dengan mesin pembukuan, maupun dengan komputer (Mulyadi, 2014). 

Menurut Hery (2013) pengendalian internal adalah seperangkat kebijakan dan 

prosedur untuk melindungi asset atau kekayaan perusahaan dari segala bentuk 

tindakan penyalahgunaan, menjamin tersedianya informasi akuntansi perusahaan 

yang akurat, serta memastikan bahwa semua ketentuan (peraturan) hukum atau 

undang-undang serta kebijakan manajemen telah dipenuhi atau dijadikan 

sebagaimana mestinya oleh seluruh karyawan perusahaan. Ketentuan disini bisa 

saja meliputi peraturan di bidang perpajakan, pasar modal, hukum bisnis, undang-

undang anti korupsi dan sebagainya. Demikian juga pengendalian internal 

dilakukan untuk memantau apakah kegiatan operasional maupun finensial 
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perusahaan telah berjalan sesuai dengan prosedur dan kebijakan yang telah 

ditetapkan oleh manajemen. 

Berdasarkan definisi dan tujuan pengendalian intern yang dijelasakan diatas 

maka, dapat disimpulkan bahwa sitem pengendalian internal merupakan suatu 

prosedur, praktek atau metode yang diterapkan untuk mejaga sumberdaya manusia, 

memberikan informasi yang handal dan mendorong tercapainya kesesuaian dengan 

kebijakan yang ditetapkan sehingga tujuan perusahaan dapat tercapai.  

2.3.2 Tujuan Pengendalian Intern 

Tujuan dari pengendalian internal menurut Hery (2014), tidak lain adalah 

untuk memberikan jaminan yang memadai bahwa: 

1. Asset yang dimiliki oleh perusahaan telah diamankan sebagaimana mestinya dan 

hanya digunakan untuk kepentingan perusahaan semata, bukan untuk 

kepentingan individu (perorangan) oknum karyawan tertentu. Dengan demikia, 

pengendalian internal diterapkan agar supaya seluruh asset perusahaan dapat 

terlindungi dengan baik dari tindakan penyelewengan, pencurian dan 

penyalahgunaan yang tidak sesuai dengan wewenangannya dan kepentingan 

perusahaan. 

2. Informasi akuntansi perusahaan tersedia secara akurat dan dapat diandalkan ini 

dilakukan dengan cara memperkecil resiko baik atas salah saji laporan keuangan 

yang disengaja (kecurangan) maupun yang tidak disengaja (kelalaian). 

3. Karyawan telah mentaati hukun dan peraturan. 

Menurut Mulyadi (2014), tujuan sistem pengendalian internal adalah:  

1. Menjaga kekayaan organisasi.  

2. Mengecek ketelitian dan keandalan data akuntansi.  
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3. Mendorong efisiensi. 

4. Mendorong dipatuhinya kebijakan manajemen. 

2.3.3 Unsur Pengendalian Intern 

Menurut Mulyadi (2014), unsur pokok sistem pengendalian internal adalah: 

1. Struktur organisasi yang memisahkan tanggung jawab fungsional secara tegas. 

Struktur organisasi merupakan kerangka (framework) pembagian tanggung 

jawab fungsional kepada unit-unit organisasi yang dibentuk untuk melaksanakan 

kegiatan pokok perusahaan. Pembagian tanggung jawab fungsional dalam 

organisasi ini didasarkan pada prinsip-prinsip berikut ini:  

b. Harus dipisahkan fungsi-fungsi operasi dan penyimpanan dari fungsi 

akuntansi.  

c.  Suatu fungsi tidak boleh diberi tanggung jawab penuh untuk melaksanakan 

semua tahap suatu transaksi. 

2. Sistem wewenang dan prosedur pencatatan yang memberikan perlindungan yang 

cukup terhadap kekayaan, utang, pendapatan dan biaya. Dalam organisasi, setiap 

transaksi hanya terjadi atas dasar otorisasi dari pejabat yang memiliki wewenang 

untuk menyetujui terjadinya transaksi tersebut. Oleh karena itu, dalam organisasi 

harus dibuat sistem yang mengatur pembagian wewenang untuk otorisasi atas 

terlaksananya setiap transaksi. Sistem otorisasi akan menjamin dihasilkannya 

dokumen pembukuan yang dapat dipercaya, sehingga akan menjadi masukan 

yang dapat dipercaya bagi proses akuntansi. 

3. Praktik yang sehat dalam melaksanakan tugas dan fungsi setiap unit organisasi. 

Adapun cara-cara yang umumnya ditempuh oleh perusahaan dalam menciptakan 

praktik yang sehat adalah:  
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a. Penggunaan formulir bernomor urut tercetak yang pemakaiannya harus 

dipertanggungjawabkan oleh yang berwenang.  

b. Pemeriksaan mendadak.  

c. Setiap transaksi tidak boleh dilaksanakan dari awal sampai akhir oleh satu 

orang atau satu unit organisasi.  

d. Perputaran jabatan.  

e. Keharusan pengambilan cuti bagi karyawan yang berhak. 

f. Secara periodik diadakan pencocokan fisik kekayaan dengan catatannya.  

g. Pembentukan unit organisasi yang bertugas untuk mengecek efektivitas 

unsur-unsur sistem pengendalian internal yang lain. 

4. Karyawan yang mutunya sesuai dengan tanggung jawabnya.  

Bagaimanapun baiknya struktur organisasi, sistem otorisasi dan prosedur 

pencatatan, serta berbagai cara yang diciptakan untuk mendorong praktik yang 

sehat, semuanya tergantung kepada manusia yang melaksanakannya. Diantara 4 

unsur pokok pengendalian internal tersebut diatas, unsur mutu karyawan 

merupakan unsur sistem pengendalian internal yang paling penting. Jika 

perusahaan memiliki karyawan yang kompeten dan jujur, unsur pengendalian 

yang lain dapat dikurangi sampai batas yang minimum dan perusahaan tetap 

mampu menghasilkan pertanggung jawaban keuangan yang dapat diandalkan. 

Karyawan yang jujur dan ahli dalam bidang yang menjadi tanggung jawabnya 

akan dapat melaksanakan pekerjaannya dengan efisien dan efektif, meskipun 

hanya sedikit unsur sistem pengendalian internal yang mendukungnya. 
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2.3.4 Komponen Pengendalian Intern 

Menurut Kumaat (2011), sejalan dengan waktu, semakin didasari adanya 

berbagai faktor yang masih perlu diartikulasikan lebih jauh, seperti faktor manusia 

yang saling berinteraksi dalam lingkungan bisnis yang membentuk tata nilai 

perusahaan, adanya risiko intrinsik atau risiko potensial yang kurang terbaca pada 

historical atau current data, dan kelemahan-kelemahan komunikasi internal. Jadi, 

sejak tahun 1992 COSO (The Committee of Sponsoring Organization of the 

Treadway Commission) memperkenalkan kerangka pengendalian yang terdiri dari 

5 unsur sebagai berikut:  

1. Lingkungan pengendalian  

Lingkungan pengendalian melingkupi sikap para manajemen dan karyawan 

terhadap pentingnya pengendalian internal organisasi. 

2. Penilaian risiko 

  Semua organisasi menghadapi risiko, yaitu dalam kondisi apapun yang namanya 

risiko pasti ada dalam suatu aktivitas, baik aktivitas yang berkaitan dengan bisnis 

maupun non bisnis.  

3. Prosedur pengendalian  

Prosedur pengendalian ditetapkan untuk standarisasi proses kerja, sehingga 

menjamin tercapainya tujuan perusahaan dan mencegah atau mendeteksi 

keterbatasan serta kesalahan. 

4. Pemantauan  

Pemantauan terhadap sistem pengendalian internal akan menemukan 

kekurangan serta meningkatkan efektivitas pengendalian. Pengendalian internal 
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dapat di monitor secara efektif melalui penilaian khusus atau sejalan dengan 

manajemen. 

5. Informasi dan komunikasi  

Informasi dan komunikasi merupakan unsur-unsur yang penting dari 

pengendalian internal perusahaan. Informasi tentang lingkungan pengendalian, 

penilaian risiko, prosedur pengendalian, dan pemantauan diperlukan oleh 

manajemen, untuk pedoman operasi dan menjamin ketaatan dengan pelaporan 

hukum serta peraturan-peraturan yang berlaku pada perusahaan. 

2.3.5 Keterbatasan Pengendalian Internal 

Menurut Mulyadi (2014) dalam bukunya yang berjudul Auditing, terdapat 

lima keterbatasan atas pengendalian internal yaitu sebagai berikut: 

1. Kesalahan dalam pertimbangan  

Manajemen dan personel lain sering kali salah paham dalam mempertimbangkan 

keputusan bisnis yang diambil dalam melaksanakan tugas rutin karena tidak 

memadainya informasi, keterbatasan waktu atau tekanan lain. 

2. Gangguan  

Gangguan dalam pengendalian yang telah ditetapkan dapat terjadi karena 

personel keliru memahami perintah atau membuat kesalahan karena kelalaian, 

tidak adanya perhatian atau kelelahan.  

3. Kolusi  

Tindakan bersama dalam individu untuk tujuan kejahatan tersebut disebut 

sebagai kolusi. Kolusi dapat mengakibatkan bobolnya pengendalian internal 

yang dibangun untuk melindungi kekayaan entitas dan tidak terungkapnya 
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ketidakberesan atau tidak terdeteksinya kecurangan oleh sistem pengendalian 

internal yang dirancang.  

4. Pengabaian oleh manajemen  

Manajemen dapat mengabaikan kebijakan atau prosedur yang telah ditetapkan 

untuk tujuan yang tidak sah seperti keuntungan pribadi manajer, penyajian 

kondisi keuangan yang berlebihan atau kepatuhan semu. Contohnya adalah 

manajer melaporkan jumlah laba yang lebih tinggi dari jumlah sebenarnya untuk 

mendapat bonus lebih tinggi. 

5. Biaya lawan manfaat  

Biaya yang diperlukan untuk diperlukan untuk mengoperasikan struktur 

pengendalian internal tidak boleh melebihi manfaat yang diharapkan dari 

pengendalian internal tersebut. Karena pengukuran secara tepat baik biaya 

maupun manfaat biasanya tidak mungkin dilakukan, manajemen harus 

memperkirakan dan mempertimbangkan secara kantitatif dan kualitatif dalam 

mengevaluasi biaya dan manfaat suatu struktur pengendalian internal. 

2.4 Penjualan  

2.4.1 Definisi Penjualan 

Definisi penjualan menurut Hery (2011) menyatakan bahwa: “Penjualan 

merupakan total jumlah yang dibebankan kepada pelanggan atas barang dagangan 

yang dijual perusahaan, baik meliputi penjualan tunai, maupun penjualan secara 

kredit”. Sedangkan menurut Mulyadi (2010) mengemukakan “Penjualan adalah 

kegiatan yang terdiri dari transaksi penjualan barang atau jasa, baik kredit maupun 

tunai”. Dari penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa penjualan merupakan 

kegiatan transaksi barang dan jasa kepada konsumen. 
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IAI dalam SAK No 23 paragraf 2 (2009) menyatakan, “Penjualan barang 

meliputi barang yang diproduksi perusahaan untuk dijual dan barang yang dibeli 

untuk dijual kembali seperti barang dagang yang dibeli pengecer atau lainnya.” 

Definisi penjualan menurut Mulyadi (2008), “Penjualan merupakan kegiatan yang 

dilakukan oleh penjual dalam menjual barang atau jasa dengan harapan akan 

memperoleh laba dari adanya transaksi-transaksi tersebut dan penjualan dapat 

diartikan sebagai pengalihan atau pemindahan hak kepemilikan atas barang atau 

jasa dari pihak penjual ke pembeli”. 

Berdasarkan kedua pernyataan di atas, maka dapat disimpulkan bahwa 

penjualan, khususnya penjualan barang merupakan kegiatan menjual barang yang 

diproduksi sendiri atau dibeli dari pihak lain untuk dijual kembali kepada konsumen 

secara kredit maupun tunai. Secara umum penjualan pada dasarnya terdiri dari dua 

jenis yaitu penjualan tunai dan kredit. Penjualan tunai terjadi apabila penyerahan 

barang atau jasa segera diikuti dengan pembayaran dari pembelian, sedangkan 

penjualan kredit ada tenggang waktu antara saat penyerahan barang atau jasa dalam 

penerimaan pembelian. 

2.4.2 Penjualan Online 

Penjualan online adalah kegiatan melakukan penjualan dari mencari calon 

pembeli sampai menawarkan produk atau barang dengan memanfaatkan jaringan 

internet yang didukung dengan seperangkat alat elektronik sebagai penghubung 

dengan jaringan internet. Penjualan online dapat merubah semua kegiatan 

marketing sekaligus memangkas biaya-biaya operasional untuk kegiatan trading 

(perdagangan).  Proses yang ada dalam Penjualan online adalah sebagai berikut:   

1. Presentasi electronics (Pembuatan Web site) untuk produk dan layanan. 
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2. Pemesanan secara langsung dan tersedianya tagihan.  

3. Otomasi account pelanggan secara aman (baik nomor rekening maupun nomor 

kartu kredit).  

4. Pembayaran yang dilakukan secara Langsung (online) dan penanganan transaksi 

(Januri, dkk, 2008). Mengenal lawan komunikasi, maka jenis informasi yang 

dikirimkan dapat disusun sesuai dengan kebutuhan dan kepercayaan (trust).   

5. Pertukaran data (data exchange) berlangsung berulang-ulang dan secara berkala, 

misalnya setiap hari, dengan format data yang sudah disepakati bersama. Dengan 

kata lain, servis yang digunakan sudah tertentu. Hal ini memudahkan pertukaran 

data untuk dua entiti yang menggunakan standar yang sama.   

6. Salah satu pelaku dapat melakukan inisiatif untuk mengirimkan data, tidak harus 

menunggu parternya. Model yang umum digunakan adalah peer-to-peer, di 

mana processing intelligence dapat didistribusikan di kedua pelaku bisnis. 

2.4.3  Mekanisme Rantai Jualan Online 

Menurut Sulianta (2014) secara umum, penjualan online ini berjalan dengan 

skema sebagai berikut:  

1. Menyediakan barang dagangan. 

2. Membangun media online untuk memajang barang dagangan. 

3. Proses transaksi antara penjual dan pembeli. 

4. Memastikan proses pembayaran berhasil dilakukan. 

5. Proses serah terima barang dengan mengirimkan paket via kurir. 

6. Barang diterima pembeli. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Jenis Penelitian 

Penelitian pada dasarnya merupakan cara ilmiah guna untuk mendapatkan 

data dengan tujuan dan kegunaan tertentu. Penelitian ini menggunakan jenis 

penelitian kualitatif. Penelitian kualitatif menutu Sugiyono (2014) mengatakan 

bahwa penelitian kualitatif sering disebut metode penelitian natiralistik karena 

penelitiannya dilakukan pada kondisi yang masih alamiah (natural setting). 

Menurut sugiyono (2015) metode penelitian kualitatif adalah metode penelitian 

yang digunakan untuk meneliti pada kondisi obyek yang alamiah, di mana peneliti 

adalah sebagai instrument kunci, teknik pengumpulan data dilakukan secara 

triangulasi (gabungan), analisis data bersifat induktif, dan hasil penelitian kualitatif 

lebih menekankan makna dari pada generalisasi.  

Penelitian dapat dibedakan menjadi tiga jenis yaitu eksploratif, deskriptif, dan 

eksplanatif. Penelitian ini termasuk dalam jenis penelitian deskriptif. Neuman 

(2014) menjelaskan bahwa penelitian deskriptif untuk menggambarkan detail 

khusus dari suatu keadaan, situasi sosial, atau hubungan sosial untuk menjawab 

pertanyaan apa, siapa, kapan, di mana dan bagaimana. Dengan demikian, melalui 

penelitian yang sifatnya kualitatif deskriptif, peneliti akan menjelaskan analisis 

perbandingan pengendalian internal transaksi jual beli pada perspektif penjual di 

tiga situs online terbesar di Indonesia yaitu Bukalapak, Olx dan Lazada.  

3.2 Sumber Data dan Teknik Pengumpulan Data 

Penelitian ini dilakukan pada penjual di situs jual beli online Bukalapak, Olx 

dan Lazada. Data Primer adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan oleh peneliti 
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lembaga tertentu secara langsung dari sumbernya, kemudian dicatat dan diamati 

untuk pertama kalinya kemudian hasilnya digunakan langsung oleh peneliti atau 

lembaga itu sendiri untuk memecahkan persoalan yang dicari jawabannya (Agung, 

2012). Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu data primer dan 

sekunder: 

1. Data primer yang digunakan adalah data yang dihasilkan dari wawancara 

mengenai mekanisme jual beli online, pelayanan pada situs online dan 

pengendalian transaksi online pada situs Bukalapak, Olx dan Lazada. 

Narasumber yang dipilih bertujuan untuk melihat perbedaan dari masing-

masing situs penjualan online yang digunakan.  

2. Data sekunder merupakan data primer yang telah diolah lebih lanjut dan 

disajikan oleh pihak lain misalnya dalam bentuk tabel atau diagram-

diagram (Umar, 2004). Data sekunder pada penelitian ini diperoleh dari 

screenshot pada situs online Bukalapak, Olx dan Lazada serta dari data 

yang sudah diolah dari wawancara yang telah dilakukan peneliti. Olahan 

data bisa dalam bentuk tabel, grafik maupun diagram. 

Penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan data, sebagai berikut: 

1. Wawancara (Interview)  

Merupakan teknik pengumpulan data dengan melakukan tanyajawab 

secara langsung kepada narasumber yang telah ditentukan. Teknik 

wawancara dilakukan dengan menyiapkan beberapa daftar pertanyaan 

kepada penjual online pada situs Bukalapak, Olx dan Lazada yang telah 

dipilih sebelumnya. 
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2. Dokumentasi  

Dokumentasi merupakan teknik pengumpulan data dengan menggunakan 

alat penunjang, diantaranya alat pengambil gambar untuk mengabadikan 

gambar ketika wawancara dan lain sebagainya. Data yang diperoleh 

menggunakan teknik dokumentasi merupakan data sekunder.  

3. Studi Kepustakaan  

Studi kepustakaan merupakan teknik pengumpulan data dalam penelitian 

dengan menggunakan teori-teori yang relevan dan mendukung yang 

menjadi landasan dalam penelitian untuk pengambilan keputusan. 

Literatur yang digunakan antara lain Electronic Commerce dan 

Pengendalian Transaksi.  

Narasumber dalam penelitian ini adalah pedagang online yang merupakan 

salah satu pengguna dari situs Bukalapak, Olx dan Lazada yang digunakan untuk 

perdagangan online. Narasumber tersebut dipilih untuk melihat apa saja perbedaan 

dari ketiga situs online tersebut, meskipun ketiganya sama-sama merupakan situs 

penjualan online.  

3.3 Uji Validitas Data 

Validitas merupakan ketetapan data pada objek penelitian dengan hasil 

penelitian yang didapatkan, sedangkan reabilitas adalah ukuran konsistensi dan 

stabilitas data atau temuan (Moleong, 2012). Pada penelitian ini peneliti 

menggunakan teknik triangulasi untuk uji validitas data. Menurut Sugiyono (2016) 

triangulasi adalah pengecekan data dari berbagai sumber dengan berbagai cara dan 

berbagai waktu. Triangulasi juga digunakan untuk mengetahui kualitas data yang 
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dikumpulkan selama peneliti melakukan penelitian. Pada penelitian ini peneliti 

menggunakan jenis triangulasi sumber. 

Triangulasi ini digunakan untuk menguji kredibilitas data dengan cara 

mengecek data yang diperoleh melalui beberapa sumber. Pengecekan sumber yang 

dilakukan oleh peneliti adalah dengan cara melakukan wawancara kepada 

Narasumber yang berbeda yakni: 

1. Pengguna situs jual beli online Bukalapak sebanyak tiga orang. 

2. Pengguna situs jual beli online Olx sebanyak tiga orang. 

3. Pengguna situs jual beli online Lazada sebanyak tiga orang. 

Narasumber tersebut selaku pedagang online di situs jual beli tersebut. 

Peneliti kemudian membandingkan pernyataan hasil wawancara dari beberapa 

naraasumber tersebut. Data dari beberapa narasumber tersebut kemudian akan 

disimpulkan, dikategorisasikan, mana pandangan yang sama dan mana yang 

berbeda, yang selanjutnya data akan dianalisis, lalu menyimpulkan mana 

pandangan spesifik dari ketiga narasumber atau sumber tersebut. 

Penggunaan triangulasi sumber ini agar data yang diperoleh peneliti melalui 

hasil wawancara kepada para narasumber lebih valid, sehingga data yang diperoleh 

peneliti dapat dipertanggung jawabkan keabsahannya. Penggunaan triangulasi 

sumber juga bertujuan agar data yang diperoleh lebih akurat sesuai dengan 

keinginan peneliti, sehingga memepermudah peneliti dalam mengolah data. 

Berdasarkan penjelasan tersebut, triangulasi sumber yang dilakukan peneliti dapat 

digambarkan sebagai berikut: 
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Gambar 3. 1 Triangulasi Sumber 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Diolah oleh peneliti (2018). 

3.4 Teknik Analisis Data  

Analisis data digunakan untuk menguraikan dan menjelaskan data yang di 

dapat selama proses penelitian. Penelitian ini menggunakan teknik analisis data 

yang bersifat kualitatif. Miles dan Huberman (1994) mengemukakan bahwa 

aktivitas dalam menganalisis data kualitatif dilakukan secara interaktif dan 

berlangsung secara terus menerus sampai tuntas, sehingga datanya sudah jenuh 

(Sugiyono, 2016). Adapun tahap-tahap pengenalisisan data dalam penelitian ini 

adalah sebagi berikut: 
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1. Pengumpulan Data (Data Collection) 

Peneliti terlebih dahulu melakukan pengumpulan data, 

pengumpulan data dapat dilakukan melalui wawancara kepada beberapa 

narasumber yang dipilih berdasarkan pada bidang dan keahliannya, yang 

nantinya dapat mendukung penelitian ini. Pengumpulan data dapat 

dilakukan berulang-ulang jika data yang dibutuhkan peneliti belum 

terpenuhi keseluruhannya. Pengumpulan data melalui wawancara tidak 

harus terpacu pada interview guide namun dapat memperluas lagi bahasan 

sehingga data yang diperoleh lebih maksimal. Data juga didapat dari teknik 

dokumentasi.  

Untuk pengumpulan data peneliti mengumpulkan dari hasil 

dokumentasi dan wawancara langsung dengan narasumber yaitu pedagang 

dari ketiga situs masing-masing tiga informan.  

2. Reduksi Data (Data Reduction) 

Pengumpulan data penelitian kualitatif menggunakan berbagai 

macam teknik dan berlangsung secara berulang-ulang sehingga diperoleh 

data yang sangat banyak, kompleks, dan rumit. Mengingat data yang 

diperoleh masih kasar, dan belukm sistematis, maka peneliti perlu segera 

dilakukan reduksi data. Reduksi data yang dilakukan peneliti perlu segera 

dilakukan reduksi data.  

Dalam hal ini peneliti melakukan penelitian melalui wawancara atau 

interview secara langsung dengan para narasumber yaitu pedagang di ketiga 

situs yang bertujuan untuk menggali data dan dokumentasi yang kemudian 

data-data tersebut digolongkan sesuai dengan persoalan yang akan diteliti, 
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kemudian data digolongkan yang sekiranya diperlukan untuk dimasukan 

kemudian data tersebut difokuskan dengan permasalahan. 

3. Penyajian Data (Data Display) 

Setelah data direduksi, maka langkah selanjutnya adalah menyajikan 

data. Penyajian data bmerupakan tahap pengorganisasisan data yang lebih 

dikategorikan. Pada penelitian ini, peneliti memilih menggunakan jenis 

penyajian data dalam bentuk urian singkat dan flowchart. Setelah data 

diolah peneliti dikategorisasi dan dijelaskan secara detail pada penyajian 

data, kemudian disajikan dalam bentuk kalimat yang singkat dan jelas. 

Dalam penyajian data ini peneliti mengumpulkan semua data hasil 

wawancara dan dokumentasi dari informan kemudian disusun secara 

sistematis dari awal sampai akhir sehingga memperoleh kesimpulan.  

4. Penarikan Kesimpulan atau Verifikasi (Conclusion Drawing Verification) 

Verifikasi atau penarikan kesimpulan adalah tahap ahir dalam 

analisis data menurut Miles dan Huberman, yang mana merupakan 

gambaran dari peneliti mengenai suatu gejala atau fenomena dari objek 

yang diteliti. Peneliti melakukan penarikan kesimpulan secara terus-

menerus karena kesimpulan bersifat sementara dan berubah bila tidak 

ditemukan bukti-bukti yang kuat, tetapiapabila kesimpulan yang nantinya 

didapat oleh peneliti didukung bukti-bukti yang valid dan konsisten saat 

peneliti kembali ke lapangan mengumpulkan data, maka kesimpulan yang 

ditemukan adalah kesimpulan kredibel.  

Pada penelitian kualitatif, kesimpulan mungkin dapat menjawab 

rumusan masalah yang dirumuskan sejak awal, tetapi mungkin juga tidak, 
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karena masalah dan rumusan masalah dalam penelitian kualitatif masih 

bersifat sementara dan akan berkembang setelah penelitian berada 

dilapangan.  

Gambar 3. 2 Model Analisis Data Interaktif Miles dan Huberman 

 

 

 

 

 

Sumber: Sugiyono (2016) 

Gambar 3.2 menunjukan bahwa proses analisis data dilakukan secara terus-

menerus dan bersifat interaktif. Data yang telah terkumpul dianalisis melalui proses 

reduksi data, bisa juga disajikan atau display data, kemudian diambil kesimpulan. 

Kesimpulan yang diambil masih bersifat sementara apabila setelah dilakukan 

pemeriksaan data ternyata masih belum fokus atau ditemukan kasus negative atau 

terdapat kekurangan referensi, maka peneliti melakukan reduksi data atau 

mengumpulkan data lagi.  
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

4.1 Deskripsi Hasil Penelitian 

Pada bagian ini akan dijelaskan mengenai penyajian hasil temuan penelitian 

untuk membandingkan pengendalian transaksi jual beli pada perspektif penjual 

yang menggunakan hasil wawancara. Hasil wawancara dengan narasumber akan 

dijadikan transkrip hasil wawancara, yang kemudian disederhanakan dan diolah 

sebagai berikut:  

4.1.1 Mekanisme Transaksi Penjualan Online di Bukalapak, Olx dan 

Lazada 

Perkembangan teknologi saat ini, tentu tidak asing lagi dengan yang 

namanya perdagangan online. Banyak platform belanja online yang menawarkan 

barang dari para pembisnis online penghasil produk dan jasa yang biasa disebut 

dengan marketplace. Adanya hal tersebut semakin memudahkan para pembisnis 

online untuk memasarkan produknya, dari banyaknya situs penjualan online 

diantaranya yaitu Bukalapak, Olx dan Lazada. Penjelasan tersebut sesuai dengan 

pernyataan Turban, et al (2010) bahwa e-commerce merupakan proses membeli dan 

menjual atau tukar menukar prodak, jasa atau informasi melalui komputer.  

Hasil dari penelitian yang telah dilakukan menunjukkan bahwa situs online 

yang terdiri dari Bukalapak, Olx dan Lazada memiliki perbedaan dalam 

penjualannya meliputi cara promosi, bertransaksi dan kondisi barang yang dijual. 

Pada siklus penjualan di Bukalapak dan Lazada mempunyai cara untuk memposting 

iklan yang hampir sama karena harus mengisi deskripsi secara detail, berbeda 
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dengan Olx cara memposting iklannya pada mengisi deskripsi lebih mudah dan 

simpel. Ketiga situs tersebut dapat digolongkan menurut tipe bisnis yang dijalankan 

menurut Turban, et al (2012), sebagai berikut: 

1. Bukalapak  

Cara memposting iklan di Bukalapak cukup mudah yaitu cukup dengan 

melakukan pendaftaran melalui aplikasi pada smartphone atau web untuk membuat 

akun di Bukalapak. Jika sudah membuat akun dan terferivikasi, bisa langsung 

menjual barang di Bukalapak yaitu dengan mengisi dengan upload gambar, mengisi 

nama barang yang akan kita jual, harga, stok, berat dan kondisi barang, mengisi 

detail deskripsi barang yang akan kita jual bisa grosir atau tidak, baru atau second, 

pilih kategori, mengisi jasa pengiriman yang tersedia pada lokasi yang dijangkau 

oleh penjual jika semua sudah terisi dengan benar kemudian jual. Berikut proses 

siklus penjualan di Bukalapak. 

1. Login Akun 

Langkah pertama login akun yang terdaftar 

bisa melalui email, facebook dan google. 

 

 

 

2. Tentukan Barang Jualanmu 

Upload barang-barang yang ingin kamu 

jual pada halaman Jual Barang, yang 

terletak di header website Bukalapak. 
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3. Lengkapi Data dan Deskripsi Barang 

Isilah deskripsi dan informasi detail barang 

yang akan kamu jual. Kamu wajib mengisi 

informasi nama, kategori, berat, kondisi, 

harga, stok, gambar, dan deskripsi. 

4. Tambahkan Detail-Detail Lainnya 

Kamu juga dapat menambahkan detail lain 

seperti varian barang, video, label, dan tag. 

5. Selesaikan Penjualan 

Jika informasi barang sudah diisi, 

selesaikan jual barang dengan klik tombol 

“Jual”. 

Pada situs penjualan online Bukalapak cara berjualannya cukup mudah 

hanya tinggal mendaftar dan terferivikasi kemudian kita dapat menjual barang 

dengan mengisi deskripsi yang sesuai maka barang yang dijual maka akan 

terposting dan muncul di baris iklan sesuai kategori. Bukalapak menerapkan 

B2B2C (Business to Business to Customer) barang rata-rata yang dijual merupakan 

barang baru dan bekas, barang baru dari perusahaan tidak langsung ke konsumen 

tetapi pemasok ikut ambil bagian dalam penjualan. Untuk barang bekas rata-rata 

pembelinya adalah konsumen yang tertarik dengan produk yang dijual, untuk 

pemasarannya bisa mencakup wilayah seluruh Indonesia melalui proses 

pengiriman. Bukalapak ikut bagian saat proses transaksi berlangsung antara penjual 

dan pembeli.  
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2. Olx  

Cara memposting iklan di Olx sangatlah mudah yaitu cukup dengan 

melakukan pendaftaran melalui aplikasi pada smartphone atau web untuk membuat 

akun di Olx. Jika sudah membuat akun dan terferivikasi, kita bisa langsung menjual 

barang pada Olx yaitu dengan ambil foto melalui kamera atau galeri kemudian 

masukkan judul, isi lokasi anda, pilih kategori barang yang akan dijual, isi nomer 

telephone, harga, kondisi barang baru atau second, mengisi deskripsi barang yang 

akan dijual jika semua sudah terisi dan sesuai kemudian simpan atau posting. 

1. Login Akun 

Langkah pertama login akun yang terdaftar 

bisa melalui e-mail, facebook dan google. 

 

 

 

2. Pasang Iklan 

Pasang iklan setelah login akun yang 

terdaftar. 

3. Isi Judul, Lokasi, Detail, Deskripsi dan 

Gambar 

Isi judul yang menarik sesuai kondisi 

barang, pilih lokasi yang sesuai untuk 

bertransaksi, pilih kategori yang sesuai, isi 
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dengan lengkap, jelas dan jujur pada 

deskripsi iklan, upload foto yang asli yang 

sesuai dengan kondisi fisik barang, harga 

barang. 

4. Informasi Kontak 

Lengkapi nama penjual, email dan nomer 

telphone yang digunakan aktif dan bisa di 

hubungi, isi Pin BB (jika ada).  

 

5. Selesaikan Penjualan 

Jika semua telah terisi dengan benar “klik” 

simpan. 

Pada situs penjualan online Olx untuk siklus penjualannya sangatlah mudah 

digunakan untuk berjualan karena tinggal mendaftar dan terferivikasi kemudian kita 

dapat menjual barang dengan mengisi deskripsi maka barang yang dijual akan 

terposting dan muncul dibaris iklan sesuai kategori. Olx merupakan C2C (Customer 

to Customer) untuk barang yang dijual di rata–rata yang dijual merupakan barang 

bekas, penjualnya merupakan perorangan atau individu yang menjual barangnya 

kepada pembeli melalui Olx. Untuk penjualannya pada Olx kebanyakan 

menggunakan sistem COD (Cash on Delivery), untuk transaksi antar daerah 

tergantung kesepakatan antara penjual dan pembeli. Disini Olx tidak ambil bagian 

untuk masalah transaksi. 
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3. Lazada 

Cara memposting iklan di Lazada cukup ketat yaitu dengan melakukan 

pendaftaran melalui aplikasi pada smartphone atau web untuk membuat akun 

Lazada harus mengisi biodata lengkap, izin bisnis dan lain-lain jika sudah lengkap 

kita harus menyetujui dan tandatangani perjanjian penjual. Jika sudah membuat 

akun dan terferivikasi , kita bisa langsung menjual barang di Lazada yaitu dengan 

tambahkan produk, pilih kategori produk, isi informasi SPU produk yang akan 

dijual, isi detail informasi produk, isi formulir SKU description, isi formulir variasi 

produk, isi harga produk dan gambar produk jika semua sudah lengkap pilih 

selanjutnya dan selesai. 

1. Login Akun 

Langkah pertama login akun sebagai 

penjual. 

2. Tambahkan produk 

Pilih tambahkan produk untuk proses 

penjualan. 

 

 

3. Kategori produk 

Memilih kategori produk yang sesuai 

dengan apa yang akan dijual. 
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4. Informasi SPU 

Isi semua informasi mengenai barang yang 

dijual dengan lengkap dan sesuai seperti merk, 

model dan lainnya. 

 

 

5. Detail Produk  

Lengkapi semua informasi mengenai 

barang yang dijual seperti nama produk, 

deskripsi produk, isi SKU yang sesuai, isi 

formulir variasi produk mengenai 

ketersediaan barang contohnya seperti 

ukuran barang, warna dan lain-lain. 

6. Pengisian Formulir 

Lengkapi semua mengenai harga produk, 

stock produk, gambar produk, berat produk, 

jasa pengiriman dan lainnya. 
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7. Selesaikan Penjualan  

Pilih selanjutnya jika semuanya sudah terisi 

dengan baik dan benar.  

Pada situs penjualan online di Lazada untuk siklus penjualannya cukup ketat 

karena adanya pengisian informasi mengenai penjual yang cukup detail dan harus 

mempunyai izin bisnis dan menyetujui perjanjian, setelah terpenihi kita dapat 

menjual barang dengan mengisi deskripsi yang sesuai maka akan terposting dan 

muncul diiklan sesuai kategori.  Lazada merupakan B2C (Bussiness to Customers) 

barang yang dijual kondisi baru dari perusahaan langsung ke pembeli namun untuk 

proses transaksi dan pengiriman tetap melalui Lazada.  

Ketiga situs diatas, perbandingan siklus penjualan online dapat ditarik 

kesimpulan bahwa siklus pada situs Bukalapak dan Lazada penggunaannya lebih 

lengkap dan pada situs Olx lebih fleksibel sehingga pengguna dengan mudah dalam 

memasarkan produknya. Tidak hanya itu, produk yang dijual belikan di Bukalapak 

dan Olx tidak hanya barang baru saja melainkan barang bekas juga tersedia. Hal 

tersebut memudahkan konsumen untuk memilih dan membeli. Penjelasan tersebut 

sejalan dengan Suyanto (2003) tentang Manfaat yang dapat diperoleh dari e-

commerce bagi organisasi dan perusahaan, salah satunya adalah tentang 

“Memperluas marketplace hingga ke pasar nasional dan international” dan 

“Memberikan lebih banyak pilihan kepada pelanggan”. Tidak heran Bukalapak 

banyak diminati para pedagang untuk memasarkan dan mempromosikan produknya 

pada pelanggan dan calon konsumen.  
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4.1.2 Identifikasi Resiko Transaksi Dalam Perspektif Penjual di Bukalapak, 

Olx dan Lazada  

Penjualan menggunakan situs online semakin sering diminati oleh 

masyarakat, karena kemudahan dan efisien untuk bertransaksi, dalam bertransaksi 

tentunya tidak hanya pembeli saja yang beresiko, namun penjual juga beresiko di 

dalam bertransaksi secara online. Sistem pada aplikasi yang kurang maksimal juga 

dapat mempengaruhi proses penjualan para pedagang yang menggunakan ketiga 

aplikasi tersebut sebagai sarana penjualan online. Pada Ketiga situs online tersebut 

pastinya memiliki kelebihan dan kelemahan masing-masing dalam hal pelayanan 

dan pengunaannya. Maka dari itu pada wawancara pedagang online kali ini akan 

membahas tentang kelemahan penggunaan pada situs penjualan online yang 

dijelaskan sebagai berikut: 

1. Bukalalapak  

a. Narasumber 1 

“Menurut saya sedikit kendalanya pada saat pencairan dana dari saldo 

pada aplikasi masuk ke sampai rekening kurang lebih 1 harian dan dulu 

pada aplikasi background warnanya merah agak tidak enak dipandang”. 

(Komunikasi Personal, AM, September, 2018). 

b. Narasumber 2 

“Selama ini mungkin banyak orang yang mengalami pada aplikasi 

Bukalapak jika digunakan pada handphone banyak yang mengalami lag 

karena lebih cukup berat di RAM karena aplikasi Bukalapak ini termasuk 

cukup berat. Selanjutnya saya juga pernah mengalami ada pembeli yang 

cerewet kemudian barang setelah sampai minta untuk dipotong harga 
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karena barang tidak sesuai atau minta di retur karena pembeli seringkali 

tidak membaca dengan cermat pada deskripsi barang yang saya jual”. 

(Komunikasi Personal, GA, September, 2018). 

c. Narasumber 3 

 “Sedikit sih mas, cuman ahir-ahir ini sering ada pembaruan jadi 

tampilannya agak berbeda dari sebelumnya jadi saya harus membiasakan 

menggunakan apa yang diperbarui tentunya kalo buat saya sih lebih 

menarik dari pada sebelumnya karena lebih lengkap isinya kemudian jika 

mau pembaruan sering mengalami gagal mengirim chat atau pesan dan di 

sini juga tidak ada aplikasi pre-order sehingga pembeli ketika memesan 

barang harus melalui via chat.” (Komunikasi Personal, RE, September, 

2018). 

Dari hasil wawancara pada situs penjualan online Bukalapak oleh para 

narasumber AM, GA dan RE dapat disimpulkan bahwa Bukalapak sudah cukup 

baik namun untuk pelayanan pencairan dana lama prosesnya, kurangnya fitur untuk 

memudahkan pembeli bertransaksi, dalam penggunaan aplikasi juga cukup berat 

pada smartphone tertentu selanjutnya jika ada proses pembaruan sering mengalami 

gangguan maka dari itu perlu dimaksimalkan lagi dalam penggunaan aplikasi 

Bukalapak untuk samartphone, mungkin sering adanya pembaruan membuat 

aplikasi Bukalapak menjadi lebih maksimal demi kenyamanan dan keamanan 

bersama.  
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2. Olx 

a. Narasumber 1 

“Biasanya sering terjadi kesalahan saat memposting iklan tanpa ada 

penyelesaian yang jelas sehingga membingungkan penjual untuk berjualan 

contohnya seperti gagal posting iklan pada kategori handphone tetapi jika 

posting iklan kategori mobil dan lain-lain bisa terposting iklannya. Disitu 

tidak dijelaskan atau di beri peringatan jika tidak bisa memposting pada 

kategori tertentu kemudian pada saat saya mau posting iklan saya sudah 

mengisi deskripsi dan lain-lain yang disediakan oleh Olx kemudian saya 

post dan masuk pada moderasi disitu saya sering mengalami kendala iklan 

tidak terposting atau iklan ditolak disitu seringkali tidak ada kejelasan 

alasan kenapa iklan tidak terposting,” (Komunikasi Personal, HP, 

September, 2018) 

b. Narasumber 2 

“Ada mas kurangnya informasi penjual tidak valid, setiap user dibatasi 

dalam memasang iklan selanjutnya iklan hanya terpasarng 7 hari terlalu 

singkat jika barang yang dijual belum laku juga”. (Komunikasi Personal, 

RP, September, 2018). 

c. Narasumber 3 

 “Ada sih mas, karena minimnya keamanan di Olx sehingga maraknya 

kasus penipuan karena pembelian dan penjualan tanpa perantara, 

selanjutnya tidak adanya klaim garansi dari pihak Olx”.  (Komunikasi 

Personal, FN, September, 2018) 
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Dari hasil wawancara pada situs penjualan online Olx berdasarkan oleh 

narasumber HP, RP dan FN dapat disimpulkan bahwa Olx banyak perlu 

ditingkatkan terutama lemahnya pengawasan dan keamanan dalam bertransaksi, 

dibatasinya jumlah dan waktu dalam memasang iklan dan tidak adanya 

pemberitahuan berlanjut seperti iklan tidak terposting atau iklan ditolak.  

3. Lazada  

a. Narasumber 1 

“Sedikit mas pengalamkan saya dulu sebagai pembeli untuk transaksi jika 

dibatalkan atau dana tidak sesuai dengan nominal untuk proses 

pengenmbalian dananya cukup sulit dan lama harus di hubingi berkali-kali 

ke pihak Lazadannya baru bisa namun sekarang saya sebagai penjual 

pernah mengalami masalah proses pengembalian barang, saya juga 

bingung karena barang yang saya kirim baru sudah di cek terlebih dahulu, 

ternyata ada komplain dari customer bahwa barang yang dikirim 

bermasalah. Pada saat itu customer meminta untuk retur barang dan 

membuka forum diskusi pengembalian barang, mau gimana lagi saya harus 

bertanggung jawab dan merasa dirugikan”. (Komunikasi Personal, RM, 

September, 2018) 

b. Narasumber 2 

“Ada sih mas, kurangnya kadang ada sedikit pembeli yang rewel 

mengajukan komlain ke penjual seperti barang yang tidak sesuai atau ada 

kerusakan dan lain-lain. Dengan mudahnya pihak Lazada menerima 

pengembalian barang tersebut tanpa ada komunikasi jelas dengan penjual, 

jika penjual hanya sebagai perantara tentu malah sangat lebih dirugikan 
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karena penjual tersebut hanya membantu memasarkan produk orang lain, 

hal tersebut berdampak buruk bagi penjual yang bermodal kecil mau tidak 

mau harus menerima pengembalian barang itu”. (Komunikasi Personal, 

AH, September, 2018) 

c. Narasumber 3 

“Untuk kendala tidak banyak, namun bagi penjual yang baru daftar pasti 

bingung karena harus lewat pc atau browser dan data yang diisi untuk jadi 

penjual cukup banyak karena kita berjualan di Lazada dikontrol oleh 

Lazada tidak seperti yang lainnya”. (Komunikasi Personal, SA, September, 

2018) 

Dari hasil wawancara pada situs penjualan online Lazada berdasakan 

narasumber RM, AH dan SA dapat disimpulkan bahwa pada aplikasi Lazada untuk 

proses batal transaksi dan salah nominal transfer sedikit lama, proses pengembalian 

barang atau retur kurang ada kesepakatan antara pihak Lazada, penjual dan pembeli 

sehingga dapat merugikan penjual dan untuk pendaftarannya bagi orang yang bgaru 

menggunakan aplikasi Lazada untuk berjualan cukup rumit.  

Tabel 4. 1 Temuan Kunci Kelemahan Penggunaan Bukalapak, Olx dan Lazada  

No  Narasumber  Kelemahan penggunaan pada situs 

penjualan online Bukalapak, Olx dan 

Lazada 
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1. Bukalapak AM,GA dan RE  Lamanya waktu pencairan dana dari 

saldo pada aplikasi, RAM aplikasi yang 

besar dan sering mengalami pembaruan  

2. Olx HP, RP dan FN  Aplikasi sering terjadi kesalahan saat 

memposting, kurangnya informasi 

penjual tidak valid dan minimnya 

keamanan saat bertransaksi  

3. Lazada RM, AH dan SA  Ada kendala pada pengembalian dana 

dan cukup lama prosesnya, tidak adanya 

komunikasi dan kesepakatan antara 

penjual dan pembeli untuk proses 

pengembalian barang 

Sumber: Data diolah Peneliti (2018) 

Dapat disimpulkan dari ketiga tabel dibawah ini untuk kelemahan pada situs 

penjualan online Bukalapak, Olx dan Lazada narasumber berpendapat bahwa pada 

masing masing situs memiliki kendala masing-masing yang berbeda khususnya 

pada penggunaan dan pelayanannya yang kurang cepat ditangani, minimnya 

keamanan bertransaksi, sering terjadi kesalahan saat posting dan beresiko untuk 

proses pengembalian barang. 

Ketiga situs penjualan online Bukalapak, Olx dan Lazada masing-masing 

memiliki kelemahan tersendiri dalam pelayanannya, untuk mengatasi hal tersebut 

diperlukan adanya solusi untuk meningkatkan kualitas pelayanan pada ketiga situs 
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penjualan online tersebut. Berikut ini merupakan hasil wawancara terkait dengan 

solusi yang diberikan pada narasumber selaku pedagang online di Bukalapak. 

1. Bukalapak  

a. Narasumber 1 

“Seharusnya pada waktu pencairan dana disegerakan tidak terlalu lama 

kalau bisa kurang dari 24 jam agar konsumen nyaman dan bisa berbelanja 

lagi di aplikasi online tersebut. Untuk backgroundnya yang sekarang sudah 

cukup baik tetapi semoga nanti untuk kedepannya bisa lebih baik lagi”. 

(Komunikasi Personal, AM, September, 2018) 

b. Narasumber 2 

“Solusi saya seharusnya bukalapak mengupgrade atau memperbarui 

aplikasinya sehingga tidak banyak yang mengalami lag pada saat 

menggunakan aplikasi tersebut. Untuk menghadapi pembeli yang cerewet 

atau tidak cermat membaca harusnya diberikan sanksi atau jalan keluar 

yang sekiranya tidak merugikan penjual”. (Komunikasi Personal, GA, 

September, 2018) 

c. Narasumber 3 

“Kalau saya berpendapat solusinya tidak banyak saya hanya 

menambahkan saja yaitu ditambahkan pelayanan pre-order pada setiap 

lapak yang menjual barang baru maupun bekas jika penjual tersebut 

melayani pre-order pasti akan lebih mantap lagi hehe dan untuk jika mau 

ada pembaruan seharusnya tidak sering mengalami kendala seperti gagal 
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mengirim pesan, sehingga tidak menghambat komunikasi antara penjual 

dan pembeli”. (Komunikasi Personal, RE, September, 2018). 

Dari hasil wawancara pada situs penjualan online Bukalapak AM, GA dan 

RE dapat disimpulkan bahwa pada aplikasi penjualan online Bukalapak tidak 

banyak mengalami masalah pada pelayanannya hanya sedikit ditambahkan dan 

perlu sedikit diperbarui agar tidak banyak yang mengalami masalah contohnya 

seperti lag pada saat menggunakan aplikasi tersebut.   

2. Olx 

a. Narasumber 1 

”Jadi harusnya pihak Olx minimal memberitahu dengan memberikan 

peringatan melalui notif pada aplikasi  jika tidak bisa posting barang pada 

kategori tersebut alasannya kenapa dan bagaimana penyelasiannya 

semoga nanti akan ada kejelasan berlanjut mengenai hal tersebut dan untuk 

penjualannya dalam proses posting iklan jika ada kata-kata yang tidak 

pantas, double post, iklan yang sama seharusnya diberi peringatan terlebih 

dahulu melalui notif aplikasi bukan melalui email saja agar memudahkan 

penjual untuk posting iklan dan berjualan .” (Komunikasi Personal, HP, 

September, 2018). 

b. Narasumber 2 

“Seharusnya informasi untuk para penjual di dalam pengisiannya agak 

detail agar jika terjadi penipuan dan lain-lain lebih bisa di minimalisir dan 

untuk kegiatan memasang iklan seharusnya tidak dibatasi karena untuk 

pedagang tidak mengalami kesulitan di dalam memasang iklan dan 
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berjualan di Olx. Selanjutnya untuk jangka waktu untuk pemasangan iklan 

kalau bisa diperpanjang karena banyak barang yang belum tentu laku pada 

kurun waktu 7 hari”. (Komunikasi Personal, RP, September, 2018). 

c. Narasumber 3 

 “Ya kita harus pintar di dalam bertransaksi online harus bisa membedakan 

mana yang benar dan mana yang salah karena banyaknya penipuan online 

yang terjadi karena disini Olx hanya sebagai media perantara tidak 

menjamin keamanannya jadi kita harus teliti di dalam memilih untuk 

membeli barang baru maupun bekas intinya jangan tergiur dengan harga 

sangat murah anda wajib hati-hati”. (Komunikasi Personal, FN, 

September, 2018). 

Dari hasil kutipan wawancara diatas yang dilakukan pada situs jual beli 

online Olx oleh HP, RP dan FN dapat disimpulkan bahwa seharusnya pihak Olx 

harus ditambahkan keamanan dalam bertransaksi mungkin dengan menyediakan 

sistem rekber atau dengan menambahkan pengisian data diri si penjual agar tidak 

banyak yang tertipu pada saat bertransaksi menggunakan aplikasi Olx, untuk 

kedepannya semoga ada pemberitahuan yang jelas mengenai gagal posting dan 

lain-lain melaui notifikasi atau pemberitahuan pada aplikasi dan untuk kegiatan 

pasang iklan sebaiknya tidak dibatasi waktu serta jumlah iklan juga tidak dibatasi. 

3. Lazada 

a. Narasumber 1 

“Saya hanya menambahkan saja mas dan sedikit memberi solusi mengenai 

batal transaksi dan salah nominal transfer semoga prosesnya lebih cepat 
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lagi agar pembeli dapat lanjut berbelanja di Lazada, semoga pada aplikasi 

Lazada untuk kedepannya bisa lebih baik lagi dengan pembaruannya yang 

semakin aman, nyaman dan menarik dan memudahkan penjual untuk 

berjualan melalui aplikasi Lazada.” (Komunikasi Personal, RM, 

September, 2018) 

b. Narasumber 2 

“Seharusnya Lazada menambahkan pelayanan untuk komplain barang 

dalam forum diskusi, sehingga mempertemukan antara penjual dan pembeli 

dalam forum diskusi tersebut untuk menemukan jalan keluar dengan 

catatan ada kesepakatan antara penjual dan pembeli kemudian Lazada 

yang menentukan.” (Komunikasi Personal, AH, September, 2018) 

c. Narasumber 3 

“Mungkin seharusnya Lazada mempermudahkn di dalam pendaftaran 

untuk berjualan di Lazada karena banyak orang yang tidak mengetahui 

cara berjualan dan mendaftar akun berjualan pada aplikasi tersebut.” 

(Komunikasi Personal, SA, September, 2018) 

Dari hasil kutipan wawancara pada situs penjualan online Lazada oleh RM, 

AH dan SA dapat disimpulkan bahwa dalam pelayanan situs penjualan Online 

Lazada sudah cukup baik mungkin hanya perlu di permudah untuk pendaftaran 

akun untuk membuka lapak dan ditambahkan forum diskusi untuk proses komplain 

atau retur barang dan proses pengembalian dana mengenai batal transaksi dan salah 

nominal transfer. 
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Tabel 4. 2 Temuan Kunci Solusi Pada Situs Bukalapak, Olx dan Lazada  

No. Narasumber Solusi Dalam Penggunaan Situs Penjualan 

Online Di Bukalapak, Olx Dan Lazada. 

1. Bukalapak AM,GA dan RE Untuk waktu proses pencairan dana 

dipercepat, perlunya pembaruan pada 

aplikasi, penambahan pelayanan pre-

order. 

2. Olx HP, RP dan FN Diperlukan notifikasi pemberitahuan 

secara langsung pada aplikasi saat gagal 

posting, informasi penjual diperjelas secara 

lengkap, penambahan waktu posting dan 

berhati-hati dalam bertransaksi. 

3. Lazada RM, AH dan SA Dipercepat proses pengembalian dan 

pencairan dana, penambahan forum diskusi 

dan dipermudah untuk proses pendaftaran 

sebagai penjual. 

Sumber: Data diolah Peneliti (2018) 

Dapat disimpulkan dari ketiga tabel diatas terkait solusi dan harapan dari 

pengguna di dalam penggunaan situs penjualan online di Bukalapak, Olx dan 

Lazada dari narasumber sangat di perlukan berdasarkan kelemahan pada ketiga 

situs penjualan online tersebut untuk meningkatkan kualitas pelayanan yang 

diberikan pada masing-masing situs online guna untuk memberikan kenyamanan 
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dan ketertarikan pada pelanggan yang akan berbelanja serta meningkatkan 

keamanan pada ketiga situs online tersebut.  

4.2 Analisis Hasil Penelitian 

4.2.1 Perbandingan Pengendalian Transaksi Penjualan online di Bukalapak, 

Olx dan Lazada 

Penjualan online pada situs online seperti Bukalapak, Olx dan Lazada saat ini 

banyak digunakan oleh pelaku pasar dalam memasarkan produknya. Ketiga situs 

tersbut memiliki pengendalian transaksi yang berbeda meskipun ketiganya 

merupakan aplikasi yang digunakan untuk penjualan dan pembelian. Seperti halnya 

pada penelitian ini yang membahas tentang situs penjualan online dengan 

mewawancarai pedagang yang menggunakan situs Bukalapak, Olx dan Lazada 

sebagai sarana mempromosikan dan memasarkan produknya serta pengendalian 

Transaksi pada situs tersebut.  

Pada dasarnya pedagang harus mengerti pengendalian transaksi pada situs 

online yang akan digunakan untuk memasarkan produknya, hal tersebut bertujuan 

agar pedagang dapat mengetahui kelebihan dan kekurangan pada sistem aplikasi 

yang akan digunakan yang kemudian pedagang bisa menentukan strategi untuk 

menjalankan usahanya sesuai dengan target yang diinginkan serta mampu 

membukukan dan mencatat semua transaksi pada situs tersebut. Hal tersebut sejalan 

dengan tujuan sistem informasi akuntansi menurut Mulyadi (2008) yang 

menyatakan untuk memperbaiki informasi yang dihasilkan oleh sistem yang sudah 

ada, baik mengenai mutu dan ketepatan penyajian data.  
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Pengendalian Transaksi pada situs online ini meliputi informasi pesanan, 

informasi transaksi serta informasi pengiriman pesanan dari penjual hingga ke 

konsumen. Adanya notifikasi reminder pada ketiga situs ini merupakan salah satu 

pengendalian Transaksi yang telah disetting otomatis pada aplikasi, dengan adanya 

hal tersebut memungkinkan penjual dan pembeli agar bisa saling merespon dengan 

cepat. Pengendalian Transaksi yang baik guna untuk menjadi penguat tentang 

pentingnya kepercayaan pelanggan kepada perusahan (situs online Bukalapak, Olx 

dan Lazada).  

Hasil penelitian terkait tentang perbandingan mekanisme penjualan di 

Bukalapak, Olx dan Lazada dapat disimpulkan bahwa pengendalian transaksi pada 

situs Olx berbeda dengan kedua situs lainnya, dilihat dari proses transaksi 

penjualannya, pada Olx proses transaksi dilakukan diluar aplikasi. Selebihnya pada 

ketiga situs memiliki pengendalian transaksi yang baik dapat dilihat dari penjelasan 

sebelumnya tentang informasi pada sistem yang telah disediakan pada ketiga situs 

dan adanya rincian transaksi yang tersedia pada setiap situs.  

Sistem pengendalian transaksi di situs Bukalapak, Olx dan Lazada yang 

terbilang baik, itu saja tidak cukup, perlu adanya cara untuk mengoptimalkan situs 

tersebut yaitu dengan bantuan dari pedagang yang menggunakan applikasi tersebut. 

Pedagang di situs Bukalapak, Olx dan Lazada harus mempunyai strategi pemasaran 

guna untuk menarik minat beli dan loyalitas terhadap toko disitus tersebut. Strategi 

pemasaran dapat berupa pelayanan terkait dengan informasi seperti memberikan 

diskon, gratis ongkir ke seluruh Indonesia, voucher cashback, mendesain judul dan 

gambar iklan semenarik mungkin, memberikan deskripsi produk dengan lengkap, 

mengadakan lelang barang atau dan memainkan teknik pengolahan harga serta 
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menggunakan akun premium guna untuk mempromosikan produknya tampil 

dipaliang atas sesuai kategori, mengikuti flash sale dan memberikan bonus pada 

konsumen. Penjelasan tersebut sejalan dengan Swastika, et al (2016) yang 

menyatakan bahwa pengendalian database terdiri dari komponen yang 

mendefinisikan, menambah, mengakses, mengubah dan menghapus data dalam 

sistem. Proses transaksi dengan sistem Rekber (rekening bersama) dan COD (Cash 

on Delivery) dapat dilihat pada gambar 4.1 dan 4.2 dibawah ini: 

Gambar 4. 1 Skema Proses Transaksi Rekber (rekening bersama) 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Data diolah (2018) 

Gambar diatas menjeaskan proses transaksi berlangsung antara penjual dan 

pembeli, sistem rekber ini sendiri merupakan bagian pelayanan dari Bukalapak dan 

Lazada yang harus digunakan untuk proses transaksi berlangsung hingga selesai. 

Berarti situs Bukalapak dan Lazada telah menerapkan sistem entri data online yang 

termasuk dalam pengendalian Transaksi guna untuk meminimalisir kesalahan pada 

transaksi yang akan dilakukan. Langkah-langkah pada rekber di Bukalapak dan 

Lazada: 
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1. Pembeli melakukan pembelian barang namun tidak membayar kepada 

penjual, melainkan kepada rekber terlebih dahulu. 

2. Pembeli telah melakukan transfer kepada rekber sebesar nominal harga 

barang yang akan dibeli. 

3. Pembeli sudah melakukan konfirmasi kepada rekber bahwa dia telah 

mentransfer uang. 

4. Rekber telah mengonfirmasi kepada penjual bahwa dia telah menerima 

uang. 

5. Rekber meminta penjual untuk segera mengirim barang pesanan. 

6. Penjual mengirim barang pesanan, dan memberikan bukti pengiriman 

kepada rekber. 

7. Rekber mengonfirmasi kepada pembeli bahwa barang telah dikirim oleh 

penjual. 

8. Ketika barang sudah diterima pembeli, pembeli wajib mengecek 

kelengkapan dan kondisi barang. 

9. Jika dikira sudah OK, maka pembeli melakukan konfirmasi kepada rekber 

bahwa barang telah diterima. 

10. Rekber meneruskan uang dari pembeli kepada rekening penjual. 

11. Transaksi Online yang Aman dan Memuaskan Telah Selesai. 
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Gambar 4. 2 Proses COD (Cash on Delivery) 

Sumber: Data diolah (2018) 

Gambar diatas menunjukkan proses transaksi COD (Cash on Delivery) di 

mana konsumen atau pembeli sepakat dengan penjual untuk melakukan 

membayaran ketika barang yang dibelinya telah sampai ke tujuan pengiriman dan 

barang sesuai dengan kondisi atau sepakat bertemu ditempat lain untuk 

bertransaksi. Kesepakan selalu bisa dilakukan ditempat mana saja, rumah, kantor, 

atau tempat umum lainnya. Ketika kita akan membeli kita dapat melakukan 

pengecekan terhadap barang tersebut apakah sesuai pada iklan atau tidak, jika 

merasa tidak cocok atau ragu maka transaksi bisa dibatalkan kalau ada kesepakatan 

antara penjual dan pembeli. Sebagian besar perusahaan atau toko yang resmi 

maupun legal tidak pernah menolak sistem layanan COD (Cash on Delivery). 

Sebaliknya Justru toko atau perusahaan yang menolak layanan Cash on Delivery 

anda harus waspada dan berhati-hati. 

Pelayanan aplikasi yang disediakan pada situs online pada Bukalapak dan 

Lazada keduanya memakai sistem rekber untuk proses transaksi penjualannya. 

Sedangkan untuk Olx tidak menyediakan pelayanan tersebut karena pada Olx rata-

rata proses transaksinya melalui COD (Cash on Delivery) sesuai kesepakatan antara 
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penjual dan pembeli saja. Lebih disarankan jika bertranaksi luar daerah 

menggunakan rekber demi menjamin keamanan dan kenyamanan bertransaksi 

secara online. Untuk transaksi dalam daerah lebih disarankan menggunakan COD 

dikarenakan penjual dan pembeli bisa saling bertemu langsung dan melihat kondisi 

barang secara langsung. 

Rekber itu sendiri adalah Bukalapak dan Lazada sebagai pihak ketiga atau 

penengah dalam proses transaksi penjualan, jadi untuk penjual maupun pembeli 

tidak perlu khawatir dengan kesalahan yang disengaja maupun tidak disengaja 

contohnya seperti barang, rusak, barang tidak dikirim maupun ataupun sebaliknya 

antara penjual dan pembeli, jika hal tersebut terjadi tidak perlu kawatir rekber 

menyediakan forum diskusi kesepakatan antara penjual dan pembeli sampai ada 

penyelesaian perihal masalah tersebut.  Hal tersebut menunjukan bahwa pada ketiga 

situs online tersebut memiliki kualitas mekanisme penjualan yang berbeda, dengan 

adanya perbedaan tersebut menjadi nilai plus dan keunggulan tersendiri pada 

Bukalapak, Olx dan Lazada dan berpengaruh terhadap calon konsumen yang akan 

berbelanja secara online melalui ketiga aplikasi tersebut. Dibawah ini akan 

dijelaskan tentang bagaimana proses transaksi pada ketiga situs. Siklus sistem 

penerimaan kas pada Bukalapak, Olx dan Lazada: 
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Gambar 4.3 Siklus Sistem Penerimaan Kas Bukalapak 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Diolah oleh peneliti (2018) 
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Gambar 4.4 Siklus Sistem Penerimaan Kas Olx 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Diolah oleh peneliti (2018) 
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Gambar 4.5 Siklus Sistem Penerimaan Kas Lazada 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Diolah oleh peneliti (2018) 

Gambar 4.3, 4.4 dan 4.5 diatas menunjukan proses transaksi penerimaan kas 

Bukalapak, Olx dan Lazada dari pembeli membuka aplikasi memilih brang 

kemudian setuju dan memutuskan untu membeli barang tersebut melalui aplikasi 

sampai dana masuk ke penjual. Dapat dilihat dari penjelasan diatas Bukalapak dan 

Lazada hampir sama untuk proses transaksinya, namun berbeda dengan Olx. Hal 

tersebut menunjukan bahwa ketiga situs mempunyai cara tersendiri untuk proses 
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transaksinya. Pada saat proses transaksi selesai barang sudah terjual maka akan 

otomatis tersimpan dan tercatat pada setiap akun pada Bukalapak, Olx dan Lazada. 

Hal tersebut memudahkan para penjual untuk melihat rincian semua transaksi yang 

telah dilakukan.  Pada Bukalapak dan Lazada jika transaksi telah selesai dan barang 

diterima konsumen sesuai pesanan, pada kedua situs ini menyediakan testimoni 

yaitu meliputi kepuasan pembeli, bagaimana proses pengirimannya, kondisi barang, 

pelayanan penjual dan lain-lain.  

Testimoni pembeli berpengaruh besar pada setiap akun karena jika reputasi 

akun baik maka banyak pembeli yang percaya dan tertarik untuk membeli barang 

pada akun tersebut, sedangkan pada Olx tidak menyediakan testimoni jadi tidak ada 

perbedaan lapak terpercaya dengan lapak lainnya. Pada situs Bukalapak dan Lazada 

memiliki sistem pengendalian manajemen keamanan dalam proses transaksi, hal 

tersebut sejalan dengan teori pengendalian umum menurut Gondodiyoto (2007), 

pengendalian manajemen keamanan merupakan ruang lingkup dari pengendalian 

umum guna untuk memastikan pengendalian yang dilakukan dalam keadaan stabil 

dan dikelola dengan baik. Dengan adanya pengendalian keamanan yang baik pada 

situs jual beli online makan konsumen tidak perlu merasa ragu akan hal-hal yang 

buruk terhadap barang yang akan dibelinya.  

Bukalapak juga menyediakan barang bekas dan baru, adanya hal tersebut 

pembeli bisa memilih dan mecari barang yang diinginkan dengan banyaknya 

referensi pilihan dan jenis produk yang ditawarkan disitus tersebut. Jika 

dibandingkan pada situs Olx (menyediakan baru dan bekas, rata-rata barang bekas) 

dan Lazada (menyediakan barang baru), barang dari kedua situs tersbut sudah 

tersedia di Bukalapak, hal tersebut menjadikan konsumen untuk memilih e-
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commerce yang sesuai digunakan untuk media bertransaksi. Jadi semakin baik 

pengendalian transaksi, maka akan mempengaruhi pelayanan, keamanan dan 

kenyamanan yang diberikan kepada konsumen contohnya gratis ongkir dan lain-

lain. Hal tersebut berdampak pada ketertarikan konsumen untuk membeli pada situs 

tersebut dan dapat meningkatnya pendapatan yang akan diterima.  

Tabel 4.3 Perbandingan Sistem Transaksi di Bukalapak, Olx dan Lazada 

Situs online  Keamanan  Sistem informasi akuntansi Pelayanan  

Bukalapak  (+) Transksi (rekber) (+)keamanan sistem 

informasi (rekber) 

(+) keamanan histori data 

(+) ada sistem front dan 

back end 

(+) ada notif remind 

(+)  fitur menarik dan 

mudah dipahami 

(+) detail info lengkap 

(+) harga bisa dinego 

melalui aplikasi 

Olx (+) Transaksi (COD) (-) tidak ada keamanan 

sistem informasi (COD) 

(+) keamanan histori data 

(+)ada sistem front dan 

back end 

(+) ada notif remind 

 

(+)  fitur menarik dan 

mudah dipahami 

(-) detail info kurang 

lengkap 

(-) harga bisa dinego 

diluar  aplikasi 

Lazada (+)Transaksi (rekber)  (+) keamanan sistem 

informasi (rekber) 

(+)  fitur menarik dan 

mudah dipahami 
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Sumber: Data diolah (2018) 

Gambar tabel 4.6 diatas merupakan perbandingan sistem transaksi bagi calon 

penjual dan pembeli. Pada gambar diatas menunjukan bahwa dapat dilihat 

perbandingan dari ketiga situs mempunyai nilai plus dan minus untuk bertransaksi 

dan sistem pelayanan yang diberikan pada ketiga situs tersebut. Dengan adanya hal 

tersebut penjual dan pembeli khususnya penjual dapat memahami dalam 

penggunaan pada aplikasi untuk bertransaksi pada Bukalapak, Olx dan Lazada 

sebagai sarana transaksi jual beli online. 

Bukalapak, Olx dan Lazada memiliki pelayanan yang mudah digunakan oleh 

penjual untuk memasarkan dan mempromosikan produk kepada konsumen dan 

calon konsumen. Bukalapak dan Lazada menerapkan sistem pengendalian transaksi 

yang baik sehingga jual beli yang dilakukan disitus tersebut terbilang aman mulai 

dari cara transaksi dan pengiriman barang hingga sampai ke konsumen. Dapat 

disimpulkan bahwa Bukalapak, Olx dan Lazada merupakan situs penjualan online 

yang aktivitas bisnisnya terdiri dari pencatatan pesanan penjualan (entri data 

online), transaksi, penerimaana kas dan pengiriman yang baik.   

(+) keamanan histori data 

(+) ada sistem front dan 

back end 

(+) ada notif remind 

(+) detail info lengkap 

(-) harga pas 
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4.2.2 Rekomendasi Dari Penjual Online di Bukalapak, Olx dan Lazada 

Aplikasi penjualan online Bukalapak, Olx dan Lazada memiliki kelemahan 

tersendiri dalam penggunaannya, sehingga membuat kensumen merasa sedikit tidak 

nyaman pada saat menggunakan aplikasi tersebut. Untuk mengatasi hal tersebut 

diperlukan adanya solusi atau jalan keluar. Menurut pengalaman para pedagang, 

setelah menggunakan aplikasi penjualan online Bukalapak, Olx dan Lazada 

memiliki rekomendasi masing-masing agar aplikasi tersebut menjadi lebih baik 

kedepannya. Keamanan sangatlah penting karena berpengaruh besar pada 

kepercayaan konsumen untuk bertransaksi melaui aplikasi online tersebut. Dapat 

dilihat pada hasil wawancara bahwa perlunya peningkatan keamanan dan informasi 

oleh para penjual pada aplikasi Olx untuk mengurangi para pelaku kejahatan online 

yang sering marak terjadi. Sedangkan pada aplikasi Bukalpak dan Lazada sudah 

cukup aman karena jarang dijumpai adanya penipuan pada aplikasi tersebut.  

Rekomendasi dari para narasumber diperlukan untuk meningkatkan kualitas 

pelayanan pada ketiga aplikasi tersebut. Menurut Lewis & Booms (dalam Tjiptono, 

2012) mendefinisikan kualitas pelayanan secara sederhana, yaitu ukuran seberapa 

bagus tingkat layanan yang diberikan mampu dan sesuai dengan ekspektasi 

pelanggan. Artinya kualitas pelayanan ditentukan oleh kemampuan perusahaan atau 

lembaga untuk memenuhi kebutuhan yang sesuai dengan apa yang diharapkan dan 

diinginkan berdasarkan kebutuhan pelanggan. Pembaruan pada situs Bukalapak 

sudah dilakukan untuk meningkatkan kenyamanan untuk pengguna dan proses 

pencairan dana dipercepat dan penambahan pelayanan untuk kepuasan konsumen 

dalam bertransaksi. Olx diperlukan adanya pembaruan untuk mengatasi gagal 

posting dan perlu ditingkatkan pada pemberitahuannya pada aplikasi agar 
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konsumen nyaman untuk menggunakan aplikasi tersebut. Pada Lazada sebaiknya 

meningkatkan kualitas pelayanan atau mungkin dengan menambahkan admin untuk 

proses pengembalian dana, dengan didukung bukti yang jelas dari konsumen karena 

salah nominal transfer atau batal transaksi dan perlu ditambahkan forum diskusi 

antara penjual dan pembeli untuk proses solusi pengembalian barang cacat atau 

tidak sesuai.  

Masing-masing narasumber mempunyai harapan tersendiri bagi situs Bukalapak, 

Olx dan Lazada, hal tersebut sehubungan dengan pengendalian transaksi pada 

ketiga situs tersebut yang meliputi pelayanan yang disediakan pada masing-masing 

situs. Pernyataan tersebut akan diakumulasikan di dalam tabel dibawah ini sesuai 

dengan apa yang ada.    

Tabel 4.4 Ekspektasi Dari Pengguna Bagi Situs Bukalapak, Olx dan Lazada 

No. Situs online Harapan dari pengguna pada ketiga situs 

1. Bukalapak   Untuk proses pencairan dana dari saldo ke rekening 

dipercepat.  

 Perlunya pembaruan aplikasi agar tidak lemot dalam 

penggunaannya. 

 Penambahan layanan pre-order. 

 Penambhan fitur black-list bagi penjual dan pembeli 

yang sering bermasalah. 

2. Olx   Diperlukan notifikasi pemberitahuan secara 

langsung pada aplikasi saat gagal posting. 

 Informasi penjual diperjelas.  
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 Penambahan durasi iklan.  

 Tidak adanya pembatasan dalam pemasangan iklan. 

 Untuk keamanan bertransaksi diperketat dengan 

misalnya dengan penambahan fitur keaman. 

  

3. Lazada  Pelayanan proses pengembalian dan pencairan dana 

dipercepat jika batal transaksi. 

 Penambahan forum diskusi untuk proses retur 

barang. 

 Untuk pendaftaran dipermudah agar calon penjual 

tidak kebingungan pada saat pendaftaran akun. 

Sumber: Data diolah (2018) 

Pernyataan pada tabel 4.7 diatas menunjukan bahwa pengguna mempunyai 

harapan kepada ketiga situs Bukalapak, Olx dan Lazada agar lebih nyaman, aman 

dan mudah dalam penggunaannya. Dapat dilihat pada tabel tersebut untuk 

penambahan pelayanan, peningkatan keamanan, sistem dan lain-lain sangat 

diperlukan. Dengan adanya harapan dari pengguna ketiga situs terutamanya 

penjual, menjadi koreksi tersendiri untuk kedepannya.  

Berjuaan di Bukalapak, Olx dan Lazada tentunya bagi para penjual harus 

mempunyai strategi tersendiri untuk memasarkan dan menjual produknya. 

Dikarenakan saat ini banyak pedagang besar maupun pedagang kecil yang saling 

berlomba-lomba untuk mencari kesuksesan berjualan secara online, dengan adanya 

media penjualan online seperti Bukalapak, Olx dan Lazada tentunya menjadi wadah 
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tersendiri bagi para pedagang untuk berjualan secara online, hal tersebut tentunya 

pedagang merasa dimudahkan dan lebih irit biaya dan waktu untuk bertransaksi. 

Dengan adanya pernyataan tersebut maka pedagang harus berfikir kembali 

bagaimana agar penjualannya lebih banyak dilihat, diminati, dipercaya dan dibeli 

oleh para calon konsumen. Dapat dilihat pada tabel 4.5 bagaimana strategi berjualan 

pada Bukalapak, Olx dan Lazada: 

Tabel 4.5 Kunci Sukses Berjualan di Bukalapak, Olx dan Lazada 

 Situs online Kunci Sukses Berjualan di Bukalapak, Olx dan Lazada 

1 Bukalapak   Pastikan nama produk mengandung kata kunci yang 

mudah dikenali, misalnya jika Anda menjual jaket, 

pastikan diawali dengan kata kunci “jaket”, bukan 

hanya merknya saja. 

 Lengkapi informasi produk dengan jelas mencakup 

warna, ukuran, bahan, fitur, berat, dan juga informasi 

lain terkait bagaimana produk memberikan manfaat 

kepada pembeli. Informasi ini akan membuat pembeli 

merasa yakin dengan Anda, bahwa toko Anda 

dikelola secara serius dan profesional. 

 Respon calon pembeli dengan cepat dan sabar jika 

menghadapi pembeli yang cerewet 

 Tawarkan diskon pada produk tertentu. 
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 Mengirim barang sesusai pesanan dan packing 

dengan baik. 

 Tambahkan beberapa buah foto dari sudut yang 

berbeda agar pembeli semakin tertarik. 

 Gunakanlah foto produk yang menarik dan asli, 

bukan dari internet atau replikasi foto orang lain. 

 Gunakan teknik psikologi harga. Misalnya, jika harga 

produk Rp. 300.000, ubah menjadi Rp. 299.000. 

Strategi ini menuntut Anda mengalah Rp 1000 tapi 

berpotensi mendapatkan lebih banyak penjualan. 

 Berpromosi melalui maketplace, social media, web, 

agar orang tertarik untuk melihat dan membeli produk 

anda. 

 Kunci sukses berjualan adalah jualan dengan jujur 

dan tetap sabar menghadapi calon konsumen. 

2 Olx  Berilah judul yang unik dan semenarik mungkin pada 

barang jualan anda agar calon konsumen tertarik. 

 Tentukan harga yang bersaing dan sesuai dengan 

kondisi barang jualan anda. 

 Berilah foto yang jelas dan sebanyak mungkin dari 

berbagai sudut, agar calon pembeli yakin bahwa itu 

barang asli jualan anda. 
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 Berilah deskripsi barang dengan jelas sesuai dengan 

kondisi barang penjualan anda. 

 Beri alamat kontak dengan jelas dan nomer telephone 

yang aktif dan bisa dihubungi. 

 Layani calon pembeli dengan baik dan respon secepat 

mungkin. 

 Bertemu dengan pembeli di alamat anda atau di 

tempat yang sudah disepakati. 

 Kunci sukses berjualan adalah jualan dengan jujur 

dan tetap sabar menghadapi calon konsumen.  

3 Lazada   Kenalilah barang yang banyak diminati cusmoter 

lazada yang sejenis dengan produk yang akan anda 

jual di lazada. 

 Berikan kualitas produk tebaik, contoh jika barang 

anda original atau KW dengan jelas. 

 Update selalu stok produk yang anda jual. 

 Berikan gambar atau foto produk anda dengan asli, 

jelas dan sesuai. 

 Berikanlah harga terbaik dari produk anda karena 

berengaruhdengan penjualan anda. 

 Berikan customer pelayanan yang baik yaitu dengan 

respon yang cepat, sabar, dan jelas. 
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 Kirim produk anda sesuai pesanan, kemas produk 

anda sebaik dan seaman mungkin, kirim paket dengan 

cepat. 

 Pertahankan rating toko 

 Ikuti setiap promo yang diadakan oleh Lazada agar 

calon pembeli tertarik untuk membeli dan 

mengunjungi toko anda. 

 Optimis laris dan untuk jualan di lazada seta berdo'a 

dan berusaha yang maksimal 

Sumber: Data diolah (2018) 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1  Kesimpulan 

 Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis perbandingan pengendalian 

transaksi jual beli pada perspektif penjual di tiga situs penjualan online terbesar di 

Indonesia. Situs penjualan online yang digunakan pada penelitian ini adalah 

Bukalapak, Olx dan Lazada. Berdasarkan hasil penelitian dengan pengumpulan 

data menggunakan kuisioner wawancara, hasil data dapat disimpulkan sebagai 

berikut: 

1. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa pada Bukalapak, Olx dan Lazada 

memiliki perbedaan dalam mekanisme transaksi penjualannya. Dalam hal 

bertransaksi pada Bukalapak dan Lazada bisa dibilang aman karena untuk 

proses transaksinya menggunakan sistem rekber (rekening bersama) untuk 

menjamin keamanan bertransaksi dan sedangkan pada Olx masih 

menggunakan sistem COD (Cash on Delivery) bisa dibilang kurang untuk 

keamanannya. Untuk proses pendaftaran dan penjualanya di Bukalapak dan 

Olx bisa dibilang mudah prosesnya bila dibandingkan dengan Lazada. Barang 

yang dijual di Bukalapak dan Olx bisa baru dan bekas berbeda dengan Lazada 

hanya menjual barang baru. 

2. Penelitian ini juga menunjukkan bahwa tidak hanya pembeli yang beresiko 

bertransaksi secara online, namun penjual juga memiliki resiko tersendiri 

dalam berjualan secara online karena banyak yang sering terjadi barang rusak 

dalam pengiriman, barang hilang, pembeli yang tidak jujur dan lain-lain. Hal 
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tersebut tentunya membuat penjual merasa dirugikan. Namun secara garis 

besar tetap pembeli yang lebih beresiko daripada penjual bila bertransaksi 

secara online. 

3. Solusi di dalam penelitian ini sebagai penjual dan pembeli tetap waspada dan 

berhati-hati dalam bertransaksi secara online, jangan mudah percaya dengan 

orang lain, pilihlah media transaksi yang aman digunakan untuk bertransaksi, 

jadilah penjual yang baik, jujur dan apa adanya, jadilah penjual dan pembeli 

yang pintar. Karena kunci terbesar untuk sukses berjualan secara online dan 

mendapatkan loyalitas dari konsumen adalah dari sisi penjualnya. 

5.2 Keterbatasan Penelitian 

1. Belum banyak penelitian yang meneliti perbandingan pengendalian 

transaksi pada situs penjualan online sehingga peneliti kesulitan dalam 

mencari sumber dan data dalam penelitian. 

2. Peneliti tidak meneliti perusahaan secara langsung sehingga informasi data 

yang didapatkan kurang lengkap. 

5.3  Saran  

1. Untuk penjual dan pembeli jika bertransaksi antar daerah disarankan 

menggunakan aplikasi bukalapak atau Lazada sebagai media bertransaksi 

karena terjamin keamanannya menggunakan sistem rekber, sedangkan 

untuk transaksi jarak dekat atau dapat dijangkau antara penjual dan pembeli 

disarankan menggunakan Olx sebagai media penjualannya tentunya dengan 

kesepakatan antara penjual dan pembeli. 
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2. Sebagai penjual dan pembeli diperlukan pertimbangan adanya resiko yang 

didapat dan tentunya tetap waspada dan berhati-hati jika bertransaksi secara 

online. 

3. Pada penelitian selanjutnya peneliti menyarankan agar penelitian dilakukan 

dengan lebih mendalam, tidak hanya khusus pada ketiga situs penjualan 

online tersebut, melainkan pada yang juga seperti Tokopedia, Shopee, 

Zalora, Blibli.com dan lainnya. 
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LAMPIRAN 

Wawancara dengan pedagang di Bukalapak, Olx dan Lazada 

Bukalapak  

Nama  : AM 

Tanggal  : 11 September 2018 

Lokasi   : Warkop DKI, Malang 

R : Malam mas, mohon memperkenalkan diri terlebih dahulu, dan profesi 

yang dijalani? 

AM : Malam mas, saya AM saya alumni s1 manajemen di Universitas 

Muhammadiyah Malang dan sekarang memiliki usaha toko bangunan dan 

jual beli barang bekas yang bermerek. 

R : Kenapa anda menggunakan situs jual beli online tersebut, mohon 

dijelaskan? kenapa tidak yang lainnya? 

AM : Karena tampilannya menarik mas, simpel, mudah penggunaannya, banyak 

promo juga 

R : Sudah berapa lama anda menggunakan situs jual beli online tersebut? 

AM : Tiga tahun lebih  

R : Bagaimana cara penjualan melalui situs jual beli online tersebut? 

AM : Hmmm pertama kita harus punya akun mas pada aplikasi bukalapak untuk 

berjualan setelah itu baru dapat posting barang melalui website atau aplikasi 

dengan menambahkan judul, deskrpsi barang, harga barang, dan 
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menyediakan expedisi yang akan digunakan untuk mengirim barang 

tersebut. 

R : Apa saja produk yang anda jual di situs jual beli online tersebut? 

AM : Barang barang second mas, contohnya pakaian branded dan barang 

elektronik. 

R  : Bagaimana pelayanan di situs jual beli online tersebut? Apakah sudah 

cukup baik? 

AM : Menurut saya sudah cukup baik karena saya cuma sedeikit aja kendalanya 

pada bukalapak tersebut. 

R :Apakah anda menemukan kendala  di dalam situs jual beli online tersebut? 

dan bagaimana cara mengatasinya? 

AM : Menurut saya sedikit kendalanya pada saat pencairan dana dari saldo pada 

aplikasi masuk ke sampai rekening kurang lebih 1 harian dan dulu pada 

aplikasi background warnanya merah agak tidak enak dipandang. 

R : Bagaimana solusi anda tentang Bukalapak untuk mengatasi kurangnya 

pelayanan yang sudah anda sebutkan? 

AM : Seharusnya pada waktu pencairan dana disegerakan tidak terlalu lama 

kalau bisa kurang dari 24 jam agar konsumen nyaman dan bisa berbelanja 

lagi di aplikasi online tersebut. Untuk backgroundnya yang sekarang sudah 

cukup baik tetapi semiga nanti untuk kedepannya bisa lebih baik lagi. 

R : Strategi apa yang anda gunakan di dalam mengatasi persaingan bagi 

sesama penjual? 
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AM : Pertama saya akan menggunakan judul dan gambar iklan yang menarik, 

kemudian saya akan memberi diskon terus deskripsi yang lengkap. 

R : Siapa saja konsumen yang membeli produk-produk anda? bagaimana cara 

anda mengatasi konsumen yang cukup sulit tidak percaya dengan produk 

yang anda jual? 

AM : Kalangan remaja khususnya pria kemudian cara mengatasi nya 

memberikan gambar yang detail dan deskripsi yang lengkap sehingga 

membuat calomn konsumen percaya. 

R : Berapa kira-kira barang yang terjual dalam kurun waktu satu bulan? Dan 

berapa kira-kira pendapatan yang anda peroleh dari penjualan tersebut? 

AM : Kira-kira 10 mas bisa kurang bisa lebih tergantung produk yang saya jual 

kalau barang yang saya jual langka atau banyak dicari bisa lebih dari 10 

produk, kurang lebih sekitar Rp.2000.0000. 

R : Bagaimana dengan grafik pendapatan anda per bulan dalam satu tahun di 

situs jual beli online ini, apakah meningkat atau malah menurun? Apa 

penyebab meningkat/menurun nya pendapatan dan bagaimana anda cara 

mengatasi hal tersebut? 

AM : Untuk saat ini semakin meningkat, penyebabnya konsumen semakin hari 

semakin banyak yang membutuhkan barang elektronik terutama handphone 

dan komputer, cara mengatasi agar omset tidak menurun kami selalu update 

tentang barang elektronik yang baru dirilis. 

R : Apa saran bagi sesama penjual di situs jual beli online? 
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AM : Sebaiknya jangan menggunakan harga yang terlalu murah mas, soalnya 

dapat mengganggu sesama penjual soalnya barang yang dijual sama jadi 

gunakan harga yang umumnya terus gunakan gambar produk yang asli 

bukan hasil copas postingan orang sehingga tidak merugikan sesama 

penjual. 
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Bukalapak  

Nama  : GA 

Tanggal  : 11 September 2018 

Lokasi   : Warkop DKI, Malang 

R : Malam mas, mohon memperkenalkan diri terlebih dahulu, dan profesi 

yang dijalani? 

GA : Malam juga, nama saya GA mahasiswa di Universitas Brawijaya Malang 

mengambil jurusan S1 Akuntansi, mempunyai usaha jual beli barang antik. 

R : Kenapa anda menggunakan situs jual beli online tersebut, mohon 

dijelaskan? kenapa tidak yang lainnya? 

GA : Karena di bukalapak terjamin keamanannya, terpercaya dan fiturnya 

menarik sehingga pembeli banyak yang tertarik untuk membeli produk di 

bukalapak. Saya sebagai penjual di bukalapak merasa diuntungkan, 

dimudahkan dan banyak di bantu di dalam memasarkan dan menjual produk 

saya. 

R : Sudah berapa lama anda menggunakan situs jual beli online tersebut? 

GA : Sudah lama sekitar 4 tahun yang lalu. 

R : Bagaimana cara penjualan melalui situs jual beli online tersebut? 

GA : Gimana ya? Mudah sih mas gratis lagi kita tinggal kita posting barang yang 

akan dijual dengan mengisi semua yang dibutuhkan  di dalam deskripsi 

terutama berat dari barang yang kita jual karena berat mempengaruhi biaya 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



86 
 

 

kirim, kemudian jika barang yang kita jual barang berharga dan lebih dari 1 

juta wajib asuransi.  

R : Apa saja produk yang anda jual di situs jual beli online tersebut? 

GA : Barang yang saya jual adalah barang-barang kuno barang bekas yang dicari 

kolektor contohnya korek api jadul, camera jadul, mesin ketik jadul dan 

lain-lain. Masih banyak barang antic yang saya jual dan bervariasi. 

R : Bagaimana pelayanan di situs jual beli online tersebut? Apakah sudah 

cukup baik? 

GA : Menurut saya sudah cukup baik mengkin hanya tinggal dipermudah 

penggunaannya. 

R : Apakah anda menemukan kendala  di dalam situs jual beli online tersebut? 

dan bagaimana cara mengatasinya? 

GA : Selama ini mungkin banyak orang yang mengalami pada aplikasi 

Bukalapak jika digunakan pada handphone banyak yang mengalami lag 

karena lebih cukup berat di RAM karena aplikasi Bukalapak ini termasuk 

cukup berat. Selanjutnya saya juga pernah mengalami ada pembeli yang 

cerewet kemudian barang setelah sampai minta untuk dipotong harga karena 

barang tidak sesuai atau minta di retur karena pembeli seringkali tidak 

membaca dengan cermat pada deskripsi barang yang saya jual. 

R : Bagaimana solusi anda tentang Bukalapak untuk mengatasi kurangnya 

pelayanan yang sudah anda sebutkan? 
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GA : Solusi saya seharusnya bukalapak mengupgrade atau memperbarui 

aplikasinya sehingga tidak banyak yang mengalami lag pada saat 

menggunakan aplikasi tersebut. Untuk menghadapi pembeli yang cerewet 

atau tidak cermat membaca harusnya diberikan sanksi atau jalan keluar yang 

sekiranya tidak merugikan penjual.  

R : Strategi apa yang anda gunakan  di dalam mengatasi persaingan bagi 

sesama penjual? 

GA : Strategi saya ya mas ya biasanya saya kasih gratis ongkir ke seluruh 

indonesia, kadang saya diskon dan yang paling seru saya jual barang yang 

memang betul betul di cari orang atau kolektor, disitu saya lelang dengan 

membuka harga tidak terlalu tinggi namun di deskripsi saya tulis jika harga 

ada yang menawar dengan harga tertinggi dia yang dapat. 

R : Siapa saja konsumen yang membeli produk-produk anda? bagaimana cara 

anda mengatasi konsumen yang cukup sulit tidak percaya dengan produk 

yang anda jual? 

GA : Kebanyakan para kolektor yang memang betul-betul hobby dengan barang 

antik. 

R : Berapa kira-kira barang yang terjual dalam kurun waktu satu bulan? Dan 

berapa kira-kira pendapatan yang anda peroleh dari penjualan tersebut? 

GA : tidak menentu biasanya kurang lebih sekitar 20 barang terjual. Nah untuk 

pendapatan ini tidak menentu karena barang yang saya jual jika barang itu 

memang antik dan banyak dicari orang bisa dapat l2x-3x lipat dari harga 

saya ambilnya. Kurang lebih 6 jutaan kalau sering dapat barang bagus. 
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R : Bagaimana dengan grafik pendapatan anda per bulan dalam satu tahun di 

situs jual beli online ini, apakah meningkat atau malah menurun? Apa 

penyebab meningkat/menurun nya pendapatan dan bagaimana anda cara 

mengatasi hal tersebut? 

GA : Meningkat mas, rata rata sudah banyak yang percaya dan dikenal banyak 

konsumen, dengan meningkatkan produk dan layanan serta, memberikan 

bonus. 

R : Apa saran bagi sesama penjual di situs jual beli online? 

GA : Kita sebagai penjual haruslah jual barang yang sesuai dengan deskripsi 

seuai dengan kondisi karena pelanggan kita tidak hanya di wilayah kita tapi 

dis eluruh Indonesia bisa juga di luar Indonesia jangan mengecewakan dan 

merugikan pembeli. 
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Bukalapak  

Nama  : RE 

Tanggal  : 11 September 2018 

Lokasi   : Warkop DKI, Malang 

R : Malam mas, mohon memperkenalkan diri terlebih dahulu, dan profesi 

yang dijalani? 

RE  : Malam, saya RE asli kelahiran Mojokerto pada 5 Agustus tahun 1995, saya 

penjual grosir baju untuk anak-anak penerus usaha orang tua. 

R : Kenapa anda menggunakan situs jual beli online tersebut, mohon 

dijelaskan? kenapa tidak yang lainnya? 

RE : Karena di situs bukalapak fiturnya lebih mudah dipahami oleh penjual 

maupun pembeli dan mudah  di dalam penggunaannya, banyak promo 

contohnya seperti voucher gratis,cashback,diskon dan gratis pengiriman 

sehingga banyak pembeli yang tertarik untuk bertransaksi di bukalapak. 

R : Sudah berapa lama anda menggunakan situs jual beli online tersebut? 

RE : Sekitar satu tahun. 

R : Bagaimana cara penjualan melalui situs jual beli online tersebut? 

RE : Kita siapkan barang yang akan dijual kemdudian sebelum itu kita harus 

memiliki akun di situs bukalapak yang sudah terferivikasi selanjutnya foto 

barang tersebut upload foto tersebut dan beri label harga sesuai barang isi 
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keterangan barang dengan jelas dan lengkap jika semua sudah terpenuhi 

maka post dah. 

R : Apa saja produk yang anda jual di situs jual beli online tersebut? 

RE : Grosir baju anak –anak usia 1-3 tahun. 

R : Bagaimana pelayanan di situs jual beli online tersebut? Apakah sudah 

cukup baik? 

RE : Menurut saya sudah cukup baik tinggal menambahkan pelayanan yang 

kurang aja. 

R : Apakah anda menemukan kendala di dalam situs jual beli online 

tersebut?dan bagaimana cara mengatasinya? 

RE : Sedikit sih mas, cuman ahir-ahir ini sering ada pembaruan jadi 

tampilannya agak berbeda dari sebelumnya jadi saya harus membiasakan 

menggunakan apa yang diperbarui tentunya kalo buat saya sih lebih menarik 

dari pada sebelumnya karena lebih lengkap isinya kemudian jika mau 

pembaruan sering mengalami gagal mengirim chat atau pesan dan di sini 

juga tidak ada aplikasi pre-order sehingga pembeli ketika memesan barang 

harus melalui via chat. 

R : Bagaimana solusi anda tentang Bukalapak untuk mengatasi kurangnya 

pelayanan yang sudah anda sebutkan? 

RE : Kalau saya berpendapat solusinya tidak banyak saya hanya menambahkan 

saja yaitu ditambahkan pelayanan pre-order pada setiap lapak yang menjual 

barang baru maupun bekas jika penjual tersebut melayani pre-order pasti 
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akan lebih mantap lagi hehe dan untuk jika mau adea pembaruan seharusnya 

tidak sering mengalami kendala seperti gagal mengirim pesan, sehingga 

tidak menghambat komunikasi antara penjual dan pembeli. 

R : Strategi apa yang anda gunakan di dalam mengatasi persaingan bagi 

sesama penjual? 

RE : Membuat judul dan deskripsi yang menarik, memainkan bebrapa tehnik 

pengolahan harga, kemudian buat gambar sampul yang menarik konsumen 

atau catcheye. 

R : Siapa saja konsumen yang membeli produk-produk anda? bagaimana cara 

anda mengatasi konsumen yang cukup sulit tidak percaya dengan produk 

yang anda jual? 

RE : Target utama adalah orang tua yang memiliki anak usia 1-3 tahun tidak 

menutup kemungkinan semua umurpun juga menjadi target penjualan kita. 

R : Berapa kira-kira barang yang terjual dalam kurun waktu satu bulan? Dan 

berapa kira-kira pendapatan yang anda peroleh dari penjualan tersebut? 

RE : Dalam periode ahir bulan ini rata-rata hamper 200 pcs baju terjual dengan 

penghasilan rata-rata 5-7 juta per bulan. 

R : Bagaimana dengan grafik pendapatan anda per bulan dalam satu tahun di 

situs jual beli online ini, apakah meningkat atau malah menurun? Apa 

penyebab meningkat/menurun nya pendapatan dan bagaimana anda cara 

mengatasi hal tersebut? 
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RE : Grafik penjualan per bulan dalam kurun waktu satu tahun ini cenderung 

stabil diangka 70-80%, mungkin beberapa faktor yang menyebabkan tingkat 

penjualan ada momen di beberapa bulan dalam satu tahun missal bulan 

ramadhan banyak orang menginginkan baju baru untuk anak-anak mereka. 

R : Apa saran bagi sesama penjual di situs jual beli online? 

RE : Manfaatkanlah momen penting sperti ramadhan, natal dan hari besar 

lainnya untuk meningkatkan penjualan kita. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



93 
 

 

OLX  

Nama  : HP 

Tanggal  : 16 September 2018 

Lokasi   : Indomaret Point Watugong, Malang 

R : Pagi mas, mohon memperkenalkan diri terlebih dahulu, dan profesi yang 

dijalani? 

HP : Pagi juga mas, saya HP, saya mahasiswa di Universitas Negeri Malang, 

dan mempunyai usaha kecil jual beli Jual beli smartphone dan laptop beserta 

accesoriesnya. 

R  : Kenapa anda menggunakan situs jual beli online tersebut, mohon 

dijelaskan? kenapa tidak  yang lainnya? 

HP : Enak mas gak ribet mudah digunakan, gak pake bayar gratis. Untuk 

transaksi tinggal COD aja wilayah malang untuk selain itu tinggal kirim-

kirim (jika percaya). 

R : Sudah berapa lama anda menggunakan situs jual beli online tersebut? 

HP : Sudah lima tahun lebih mas.  

R : Bagaimana cara penjualan melalui situs jual beli online tersebut? 

HP : Jadi gini mas, untuk proses siklus penjualannya kita harus punya akun 

terlebih dahulu yang masih aktif selanjutnya kita tinggal upload gambar dan 

deskripsi, mengisi harga barang kemudian memilih kategori produk yang 

kita jual selesai mas simpel kan. 
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R : Apa saja produk yang anda jual di situs penjualan online tersebut? 

HP : Handphone dan laptop beserta accesoriesnya baru dan bekas 

R : Bagaimana pelayanan di situs jual beli online tersebut? Apakah sudah 

cukup baik? 

HP : Kurang baik mas banyak yang harus ditambahkan. 

R : Apakah anda menemukan kendala  di dalam situs jual beli online tersebut? 

dan bagaimana cara mengatasinya?  

HP : Biasanya sering terjadi kesalahan saat memposting iklan tanpa ada 

penyelesaian yang jelas sehingga membingungkan penjual untuk berjualan 

contohnya seperti gagal posting iklan pada kategori handphone tetapi jika 

posting iklan kategori mobil dan lain-lain bisa terposting iklannya. Disitu 

tidak dijelaskan atau di beri peringatan jika tidak bisa memposting pada 

kategori tertentu kemudian pada saat saya mau posting iklan saya sudah 

mengisi deskripsi dan lain-lain yang disediakan oleh Olx kemudian saya 

post dan masuk pada moderasi disitu saya sering mengalami kendala iklan 

tidak terposting atau iklan ditolak disitu seringkali tidak ada kejelasan 

alasan kenapa iklan tidak terposting. 

R : Bagaimana solusi anda tentang Olx untuk mengatasi kurangnya pelayanan 

yang sudah anda sebutkan? 

HP : Seharusnya Olx minimal memberitahu dengan memberikan peringatan 

jika tidak bisa posting barang pada kategori tersebut alasannya kenapa dan 

c8bagaimana penyelasiannya semoga nanti akan ada kejelasan berlanjut 
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mengenai hal tersebut dan untuk penjualannya dalam proses posting iklan 

jika ada kata-kata yang tidak pantas, double post, iklan yang sama 

seharusnya diberi peringatan terlebih dahulu agar memudahkan penjual 

untuk posting iklan dan berjualan. 

R : Strategi apa yang anda gunakan di dalam mengatasi persaingan bagi 

sesama penjual? 

HP : Dengan menggunakan fasilitas yang disediakan oleh olx yaitu akun 

premium sehingga iklan kita dalam sehari bisa tayang berulangkali diposisi 

yang paling atas. 

R : Siapa saja konsumen yang membeli produk-produk anda? bagaimana cara 

anda mengatasi konsumen yang cukup sulit tidak percaya dengan produk 

yang anda jual? 

HP : Rata-rata adalah mahsiswa dan kalangan pekerja, dengan memberikan 

alamat toko atau rumah atau ketemuan lanbgsung dengan cara COD, 

menjual barang sesuai dengan deskripsi dan gambar pastinya normal. 

R : Berapa kira-kira barang yang terjual dalam kurun waktu satu bulan? Dan 

berapa kira-kira pendapatan yang anda peroleh dari penjualan tersebut? 

HP : Kalau lagi rame bisa kurang lebih 40 unit  yang terjual, tidak menentu mas 

tergantung permintaan pasar, kalau musim maba gini banyak laptopnya mas 

yang dibeli cenderung laptop, banyak mas tidak menghitung saya kurang 

lebih Rp.6.000.000 per bulan. 
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R : Bagaimana dengan grafik pendapatan anda per bulan dalam satu tahun di 

situs jual beli online ini, apakah meningkat atau malah menurun? Apa 

penyebab meningkat/menurun nya pendapatan dan bagaimana anda cara 

mengatasi hal tersebut? 

HP : Tergantung pesanan mas, jika banyak yang dipesan atau cari dan saya 

punya barang itu biasanya cenderung meningkat, kalau lagi kehabisan stok 

barang ya saya terpaksa nempil punya temen atau jalan-jalan sekalian cari 

barang di daerah lain. 

R : Apa saran bagi sesama penjual di situs jual beli online? 

HP : Sebaiknya menjual barang dengan harga pada umumnya intinya tidak 

merusak harga pasar sehingga tidak mematikan lapak orang lain. 
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OLX  

Nama  : RP 

Tanggal  : 16 September 2018 

Lokasi   : Indomaret Point Watugong, Malang  

R : Pagi mas, mohon memperkenalkan diri terlebih dahulu, dan profesi yang 

dijalani? 

RP : Saya RP asli mojokerto, saya mahasiswa di Universitas Negeri Islam 

Malang dan memiliki usaha jual beli barang elektronik. 

R : Kenapa anda menggunakan situs penjualan online tersebut, mohon 

dijelaskan? kenapa tidak yang lainnya? 

RP : Karena di penjualan terutama di olx untuk menjual barang lebih mudah 

terutama untuk barang bekas yang saya jual seperti biasanya. 

R : Sudah berapa lama anda menggunakan situs penjualan online tersebut? 

RP : Ya kurang lebih tiga tahunan. 

R : Bagaimana cara penjualan melalui situs penjualan online tersebut? 

RP : Kan saya sudah punya akun disitu tinggal siapkan barang, kemudian beri 

judul dan kata-kata  yang menarik konsumen memberi harga yang sesuai 

dengan kualitas barang yang kita jual. 

R : apa saja produk yang anda jual di situs penjualan online tersebut? 

RP : Handphone, computer dan alat elektronik lainnya. 
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R : Bagaimana pelayanan di situs penjualan online tersebut? Apakah sudah 

cukup baik? 

RP : Sudah cukup baik karena sudah menyiapkan semua fitur yang lengkap  di 

dalam aplikasinya. 

R : Apakah anda menemukan kendala di dalam situs penjualan online 

tersebut? dan bagaimana cara mengatasinya? 

RP : Ada mas kurangnya informasi penjual tidak valid, setiap user dibatasi 

dalam memasang iklan selanjutnya iklan hanya terpasarng 7 hari terlalu 

singkat jika barang yang dijual belum laku juga. 

R : Bagaimana solusi anda tentang Olx untuk mengatasi kurangnya pelayanan 

yang sudah anda sebutkan? 

RP : Seharusnya informasi untuk para penjual  di dalam pengisiannya agak 

detail agar jika terjadi penipuan dan lain-lain lebih bisa di minimalisir dan 

untuk kegiatan memasang iklan seharusnya tidak dibatasi karena untuk 

pedagang tidak mengalami kesulitan  di dalam memasang iklan dan 

berjualan di Olx. Selanjutnya untuk jangka waktu untuk pemasangan iklan 

kalau bisa diperpanjang karena banyak barang yang belum tentu laku pada 

kurun waktu 7 hari.  

R : Strategi apa yang anda gunakan di dalam mengatasi persaingan bagi 

sesama penjual? 
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RP : Strategi memainkan kata kata untuk judul atau sering disebut copy writing 

dan hasil foto atau gambar yang kita tampilkan harus mencerminkan bahwa 

itu adalah prodak yang saya jual. 

R : Siapa saja konsumen yang membeli produk-produk anda?bagaimana cara 

anda mengatasi konsumen yang cukup sulit tidak percaya dengan produk 

yang anda jual? 

RP : Hampir semua konsumen adalah target saya cara mengatasi jika ada 

konsumen yang sulit saya telah menyiapkan karyawan khusus custumer 

service untuk meyakinkan kepada pembeli bahwa barang yang kami jual 

berkualitas. 

R : Berapa kira-kira barang yang terjual dalam kurun waktu satu bulan? Dan 

berapa kira-kira pendapatan yang anda peroleh dari penjualan tersebut? 

RP : Kalau dikalkulasi dari total keseluruhan barang yang saya jual tiga puluh 

item yang saya posting di situs jual beli olx kurang lebih 75%, relative 

tergantung barang yang saya jual karena harga barang elektronik cenderung 

tidak stabil sering naik dan turun dengan rata rata 4-6 juta per bulan  

R : Bagaimana dengan grafik pendapatan anda per bulan dalam satu tahun di 

situs jual beli online ini, apakah meningkat atau malah menurun? Apa 

penyebab meningkat/menurun nya pendapatan dan bagaimana anda cara 

mengatasi hal tersebut? 

RP : Naik turun mas hehe cara mengatasinya dengan menampilkan produk 

produk yang menarik contohnya dengan menjual barang yang sedang naik 
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daun pada saat ini, penyebab turunnya banyak pesaing kemudian musim 

musiman trend saat ini. 

R : Apa saran bagi sesama penjual di situs penjualan online? 

RP : Saran dari kami untuk sesama penjual online karena di situs ini gratis maka 

manfaatkanlah peluang ini sebagai peluang bisnis yang cukup 

menguntungkan dengan cara tehnik penjualan sesuai dengan kualitas barang 

jangan hanya mengcopy dan mengklaim barang orang lain untuk dijual 

kembali tanpa persetujuan dari penjual lainnya. 
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OLX  

Nama  : FN 

Tanggal  : 16 September 2018 

Lokasi   : Indomaret Point Watugong, Malang 

R : Pagi mas, mohon memperkenalkan diri terlebih dahulu, dan profesi yang 

dijalani? 

FN : Saya FN bekerja di perusahaan Trakindo Surabaya merupakan alumni s1 

akuntansi di Universitas Brawijaya Malang, kelahiran 15 agustus 1995 

malang, memiliki usaha sampingan yaitu menjual bermacam-macam 

accessories dan spareparts mobil. 

R : Kenapa anda menggunakan situs jual beli online tersebut, mohon 

dijelaskan? kenapa tidak yang lainnya? 

FN : Karena merupakan situs jual beli online yang terkenal otomatis masyarakat 

banyak yang melihat dan membuka aplikasi atau situsnya, mudah dalam 

pengugunaannya. 

R : Sudah berapa lama anda menggunakan situs jual beli online tersebut? 

FN : Sekitar 2 tahunan mas. 

R : Bagaimana cara penjualan melalui situs jual beli online tersebut? 

FN : Kalo dari baru belom punya akun dafttar dulu mas pada aplikasi di 

smartphone atau di komputer dengan memasukkan nomer hp dan email 

yang belum pernah terdaftar di olx sudah tinggal tunggu verifikasi setelah 
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itu baru dapat berjualan, caranya gampang mas tinggal upload gambar, isi 

deskripsi yang sesuai, isi kategori, kasih judul dan kasih harga kemudian 

selesai tinggal tunggu barang terposting. 

R : Apa saja produk yang anda jual di situs jual beli online tersebut? 

FN : Banyak sih mas cuman untuk sparepart dan accessories mobil baru dan 

bekas. 

R : Bagaimana pelayanan di situs jual beli online tersebut? Apakah sudah 

cukup baik? 

FN : Ya cukup cukup baik sih mas.  

R : Apakah anda menemukan kendala  di dalam situs jual beli online tersebut? 

dan bagaimana cara mengatasinya? 

FN : Ada sih mas karena minimnya keamanan di Olx sehingga maraknya kasus 

penipuan karena pembelian dan penjualan tanpa perantara, selanjutnya tidak 

adanya klaim garansi dari pihak Olx.  

R : Bagaimana solusi anda tentang Olx untuk mengatasi kurangnya pelayanan 

yang sudah anda sebutkan? 

FN : Ya kita harus pintar  di dalam bertransaksi online harus bisa membedakan 

mana yang benar dan mana yang salah karena banyaknya penipuan online 

yang terjadi karena disini Olx hanya sebagai media perantara tidak 

menjamin keamanannya jadi kita harus teliti  di dalam memilih untuk 

membeli barang baru maupun bekas intinya jangan tergiur dengan harga 

sangat murah anda wajib hati-hati.  
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R : Strategi apa yang anda gunakan di dalam mengatasi persaingan bagi 

sesama penjual? 

FN : Ya biasanya saya kasih harga agak miring mas tapi sesuai kondisi barang 

yang saya jual, jika sering langganan beli di lapak saya, saya kasih potongan 

harga dan cash back. 

R : Siapa saja konsumen yang membeli produk-produk anda? bagaimana cara 

anda mengatasi konsumen yang cukup sulit tidak percaya dengan produk 

yang anda jual? 

FN : Rata-rata kalangan mahasiswa dan bapak-bapak mas, mudah kok mas saya 

pasti jelaskan plus minus barang yang saya jual dan jelaskan barang sesuai 

kondisi pokoknya pembeli puas saya puas hehehe. 

R : Berapa kira-kira barang yang terjual dalam kurun waktu satu bulan? Dan 

berapa kira-kira pendapatan yang anda peroleh dari penjualan tersebut? 

FN : Tidak menetu mas, tergantung permintaan dan stok barang kalo rame bisa 

50 lebih terjual stok barang baru dan bekas yang terjual, kurang lebih sekitar 

4 juta lebih mas tergantung kondisi  barang second. 

R : Bagaimana dengan grafik pendapatan anda per bulan dalam satu tahun di 

situs jual beli online ini, apakah meningkat atau malah menurun? Apa 

penyebab meningkat/menurun nya pendapatan dan bagaimana anda cara 

mengatasi hal tersebut? 

FN : Alhamdulillah stabil karena di awal bulan sampek sekarang lagi banyak 

yang membutuhkan dan mencari produk-produk saya. Jika pendapatan saya 
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menurun atau lagi sepi-sepinya pembeli pasti barang yang saya jual saya 

diskon saya kasih harga agak miring dari sebelumnya untuk menarik 

konsumen kembali gak perlu mikir untung banyak yang penting modal bisa 

cepet mutar untuk ambil barang lagi. 

R : Apa saran bagi sesama penjual di situs jual beli online? 

FN : Saran saya sih mas , bagi sesama penjual, jangan sampe mengecewakan 

konsumen agar konsumen kita tidak lari ke yang lain. Karena pembeli 

adalah raja karena tanpa pembeli usaha kita tidak akan berkembang. 
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Lazada  

Nama  : RM 

Tanggal  : 29 September 2018 

Lokasi   : Kopi Kita Manis, Mojokerto  

R : Siang mas, mohon memperkenalkan diri terlebih dahulu, dan profesi yang 

dijalani? 

RM : Siang juga mas, Saya RM berumur 24 tahun, latar belakang pendidikan 

saya hanya lulusan di salah satu sekolah menengah di Mojokerto, berprofesi 

sebagai penjual alat-alat fashion pria. 

R : Kenapa anda menggunakan situs jual beli online tersebut, mohon 

dijelaskan? kenapa tidak yang lainnya? 

RM : Karena barang saya cepet laku di lazada ini mas banyak konsumen yang 

tertarik produk saya. 

R : Sudah berapa lama anda menggunakan situs jual beli online tersebut? 

RM  : Kurang lebih satu tahunan mas. 

R : Bagaimana cara penjualan melalui situs jual beli online tersebut? 

RM : Hehe cukup rumit sih mas kalo kita mau berjualan apalagi daftarnya 

banyak yang harus dilengkapi,harus punya izin berjualan dan bersepakat 

berjualan di lazada kalo lengkap baru tinggal upload foto , deskripsi barang 

dan harga dan lain-lain. 

R : Apa saja produk yang anda jual di situs jual beli online tersebut? 
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RM : Fashion pria sih mas, contohnya seperti pomade, semir rambut, sisir dan 

lain-lain. 

R : Bagaimana pelayanan di situs jual beli online tersebut? Apakah sudah 

cukup baik? 

RM : Ya sudah cukup baik sih mas, karena tanggung jawab konsumen ada di 

lazadanya pelapak cuma beberapa persennya aja bertanggung jawab, cuman 

bagi penjual yang awam pasti orang tidak mengira kalo lazada bisa dibuat 

untuk jualan dan banyak yg harus diisi kalo mau daftar jual lapak di Lazada. 

R : Apakah anda menemukan kendala di dalam situs jual beli online tersebut? 

dan bagaimana cara mengatasinya? 

RM : Sedikit mas pengalamkan saya dulu sebagai pembeli untuk transaksi jika 

dibatalkan atau dana tidak sesuai dengan nominal untuk proses 

pengenmbalian dananya cukup sulit dan lama harus di hubingi berkali-kali 

ke pihak Lazadannya baru bisa namun sekarang saya sebagai penjual pernah 

mengalami masalah proses pengembalian barang, saya juga bingung karena 

barang yang saya kirim baru sudah di cek terlebih dahulu, ternyata ada 

komplain dari customer bahwa barang yang dikirim bermasalah. Pada saat 

itu customer meminta untuk retur barang dan membuka forum diskusi 

pengembalian barang, mau gimana lagi saya harus bertanggung jawab dan 

merasa dirugikan.  

R : Bagaimana solusi anda tentang Bukalapak untuk mengatasi kurangnya 

pelayanan yang sudah anda sebutkan? 
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RM : Saya hanya menambahkan saja mas, semoga pada aplikasi Lazada untuk 

kedepannya bisa lebih baik lagi dengan pembaruannya yang semakin aman, 

nyaman dan menarik dan memudahkan penjual untuk berjualan melalui 

aplikasi Lazada. 

R : Strategi apa yang anda gunakan di dalam mengatasi persaingan bagi 

sesama penjual? 

RM : Biasanya kalo lagi sepi saya memberikan diskon atau potongan harga, serta 

untuk meyakinkan pembeli melalui gambar terutama saya tampilkan 

gambar semenarik mungkin mas kemudian untuk detail spesifikasi barang 

saya saya masukkan di deskripsi barang, kalau gak gitu konsumen tidak 

tertarik untuk membeli produk saya. 

R : Siapa saja konsumen yang membeli produk-produk anda? bagaimana cara 

anda mengatasi konsumen yang cukup sulit tidak percaya dengan produk 

yang anda jual? 

RM : Kebanyakan dikalangan pelajar, mahasiswa, pekerja kantoran gitu mas. 

Cara saya mudah saja saya kasih deskripsi yang menarik dan lengkap sesuai 

dengan judul dan gambar yang saya jual. 

R : Berapa kira-kira barang yang terjual dalam kurun waktu satu bulan? Dan 

berapa kira-kira pendapatan yang anda peroleh dari penjualan tersebut? 

RM : Tidak menentu sih mas biasanya kalo lagi rame ya bisa terjual 150 lebih 

barang dilapak saya, sekitar Rp.2.000.000- Rp.3000.000 per bulan mas di 

lapak lazada. 
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R : Bagaimana dengan grafik pendapatan anda per bulan dalam satu tahun di 

situs jual beli online ini, apakah meningkat atau malah menurun? Apa 

penyebab meningkat/menurun nya pendapatan dan bagaimana anda cara 

mengatasi hal tersebut? 

RM : Tidak menentu sih mas, naik turun tapi kebanyakan kalo saya ikutan promo 

semakin naik pendapatan saya walau hanya untung sedikit dr harga normal, 

namun penjualan saya semakin meningkat, cara mengatasi menurunnya 

penjualan saua saya cari inovasi baru dengan mengubah foto serta deskripsi 

barang yang menarik dan harga saya potong sedikit dengan postingan saya 

yang sebelumnya untuk menarik perhatian pembeli. 

R : Apa saran bagi sesama penjual di situs jual beli online? 

RM : Saran saya sih mas bagi sesama penjual pelapak online jangan lah 

merugikan orang lain dengan contoh seperti barang tidak sesuai pesanan, 

barang cacat, dan lain-lain karena kita harus memuaskan konsumen agar 

konsumen loyal. 
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Lazada  

Nama  : AH 

Tanggal  : 22 September 2018 

Lokasi   : MCD Watugong, Malang  

R : Siang mas, mohon memperkenalkan diri terlebih dahulu, dan profesi yang 

dijalani? 

AH : Siang, saya AH merupakan mahasiswa di Universitas Brawijawa, 

berprofesi sebagai pedagang sepatu dan sandal original. 

R : Kenapa anda menggunakan situs jual beli online tersebut, mohon 

dijelaskan? kenapa tidak yang lainnya? 

AH : Karena situs jual beli ini aman untuk penjual ataupun konsumen, sering 

diadakan event seperti flash sale yang menarik konsumen untuk berbelanja. 

R : Sudah berapa lama anda menggunakan situs jual beli online tersebut? 

AH : Empat bulanan 

R : Bagaimana cara penjualan melalui situs jual beli online tersebut? 

AH : Kita harus memiliki akun yang sudah terdaftar di lazada dan harus 

terverifikasi identitas kita sebagai penjual, baru kita bisa menjual barang 

barang kita di situs tersebut dan untuk proses penjualannya hampir sama 

dengan yang lainnya cuman banyak yg diisi juga hehe. 

R : Apa saja produk yang anda jual di situs jual beli online tersebut? 

AH : Sepatu dan sendal original bukan kaleng-kaleng wkwk 
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R : Bagaimana pelayanan di situs jual beli online tersebut? Apakah sudah 

cukup baik? 

AH : Cukup baik aman dan juga terpercaya. 

R : Apakah anda menemukan kendala di dalam situs jual beli online tersebut? 

dan bagaimana cara mengatasinya? 

AH : Ada sih mas, kurangnya kadang ada sedikit pembeli yang rewel 

mengajukan komlain ke penjual seperti barang yang tidak sesuai atau ada 

kerusakan dan lain-lain. Dengan mudahnya pihak Lazada menerima 

pengembalian barang tersebut tanpa ada komunikasi jelas dengan penjual, 

jika penjual hanya sebagai perantara tentu malah sangat lebih dirugikan 

karena penjual tersebut hanya membantu memasarkan produk orang lain, 

hal tersebut berdampak buruk bagi penjual yang bermodal kecil mau tidak 

mau harus menerima pengembalian barang itu. 

R : Bagaimana solusi anda tentang Bukalapak untuk mengatasi kurangnya 

pelayanan yang sudah anda sebutkan? 

AH : Seharusnya Lazada menambahkan pelayanan untuk komplain barang 

dalam forum diskusi, sehingga mempertemukan antara penjual dan pembeli 

dalam forum diskusi tersebut untuk menemukan jalan keluar dengan catatan 

ada nkesepakatan antara penjual dan pembeli kemudian Lazada yang 

menentukan.   

R : Strategi apa yang anda gunakan di dalam mengatasi persaingan bagi 

sesama penjual? 
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AH : Pertama barang yang kami jual 100% original bukan kaleng-kaleng, 

memberikian bonus seperti kaos kaki dan lain-lain, memainkan tehnik 

diskon, mencantumkan barang kita di flash sale agar banyak yang tertarik 

dan membeli produk saya. 

R : Siapa saja konsumen yang membeli produk-produk anda? bagaimana cara 

anda mengatasi konsumen yang cukup sulit tidak percaya dengan produk 

yang anda jual? 

AH : Targetnya adalah semua user di lazada adalah taget kami, jika menemukan 

ckonsumen yang cukup sulit dan tidak percaya dengan produk kami, kami 

sudah siapkan bukti testimonial asli dari para pembeli yang pernah membeli 

di lapak atau toko kami. 

R : Berapa kira-kira barang yang terjual dalam kurun waktu satu bulan? Dan 

berapa kira-kira pendapatan yang anda peroleh dari penjualan tersebut? 

AH : Perkiraan 50-100 pcs sepatu maupun sandal bisa terjual, dengan 

pendapatan minimal 20 juta per bulan. 

R : Bagaimana dengan grafik pendapatan anda per bulan dalam satu tahun di 

situs jual beli online ini, apakah meningkat atau malah menurun? Apa 

penyebab meningkat/menurun nya pendapatan dan bagaimana anda cara 

mengatasi hal tersebut? 

AH : Dalam waktu empat bulan saya bergabung di lazada dari tiap bulan cukup 

menaik karena barang yang saya jual rata-rata barang model terbaru 

mungkin itu yang menyebabkan banyak yang tertarik untuk membeli. 
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R  : Apa saran bagi sesama penjual di situs jual beli online? 

AH  : Jual prodak sesuai dengan kualitas barang yang anda jual jangan mengaku 

prodak original tapi yang dikirim tidak sesuai dan tidak original. 
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Lazada  

Nama  : SA 

Tanggal  : 29 September 2018 

Lokasi   : Kopi Kita Manis, Mojokerto 

R  : Siang mas, mohon memperkenalkan diri terlebih dahulu, dan profesi yang 

dijalani? 

SA  : Siang mas, saya SA berumur 26 tahun, saya adalah pengusaha segala 

macam jam original di Mojokerto, pendidikan saya hanya sampai di SMA 

saja. 

R  : Kenapa anda menggunakan situs jual beli online tersebut, mohon 

dijelaskan? kenapa tidak yang lainnya? 

SA : Lazada lebih nyaman dan aman untuk saya berjualan disitu karena yang 

bertanggung jawab untuk konsumen dilebihkan ke lazadanya bukan di lapak 

saya. 

R : Sudah berapa lama anda menggunakan situs jual beli online tersebut? 

SA : Masih baru-baru ini 5 bulanan. 

R : Bagaimana cara penjualan melalui situs jual beli online tersebut? 

SA : Caranya ya hampir sama dengan yang lain kita posting dan lengkapi isi 

dekripsi barang yang akan kita jual namun harus barang baru karena di 

lazada tidak menjual barang bekas mas.  

R : Apa saja produk yang anda jual di situs jual beli online tersebut? 
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SA : Yang saya jual adalah jam tangan atau jam dinding original. 

R : Bagaimana pelayanan di situs jual beli online tersebut? Apakah sudah 

cukup baik? 

SA : Cukup baik. 

R : Apakah anda menemukan kendala di dalam situs jual beli online 

tersebut?dan bagaimana cara mengatasinya? 

SA : Untuk kendala tidak ada namun bagi penjual yang baru daftar pasti 

bingung karena harus lewat pc dan data yang diisi untuk jadi penjual cukup 

banyak karena kita berjualan di lazada dikontrol oleh lazada tidak seperti 

yang lainnya.  

R : Bagaimana solusi anda tentang Lazada untuk mengatasi kurangnya 

pelayanan yang sudah anda sebutkan? 

SA : Mungkin seharusnya Lazada mempermudahkann di dalam pendaftaran 

untuk berjualan di Lazada karena banyak orang yang tidak mengetahui cara 

berjualan dan mendaftar akun berjualan pada aplikasi tersebut. 

R : Strategi apa yang anda gunakan di dalam mengatasi persaingan bagi 

sesama penjual? 

SA : Strategi saya karena saya masih pemula, lapak saya kalo lagi sepi saya 

kasih diskon tipis 10-35% an untuk item yang lama belum terjual karena 

konsumen untuk saat ini rata-rata selisih beberapa ribu dari yang lain sangat 

mempengaruhi minat ketertarikan konsumen untuk membeli barang. 
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R : Siapa saja konsumen yang membeli produk-produk anda? bagaimana cara 

anda mengatasi konsumen yang cukup sulit tidak percaya dengan produk 

yang anda jual? 

SA : Hampir semua kalangan. Ya dengan memberi deskripsi yang sesuai 

dengan gambar foto aslinya untuk harga saya sesuaikan dengan yang lain 

namun saya kasi agak murah sedikit dari yang lainnya agar konsumen 

tertarik ke lapak saya.  

R : Berapa kira-kira barang yang terjual dalam kurun waktu satu bulan? Dan 

berapa kira-kira pendapatan yang anda peroleh dari penjualan tersebut? 

SA : Sekitar  30 unit lebih bisa terjual dalam sebulan, pendapatan saya bisa 

mencapai 6 jutaan jika ramai pembeli. 

R : Bagaimana dengan grafik pendapatan anda per bulan dalam satu tahun di 

situs jual beli online ini, apakah meningkat atau malah menurun? Apa 

penyebab meningkat/menurun nya pendapatan dan bagaimana anda cara 

mengatasi hal tersebut? 

SA : Untuk sekarang agak menurun karena banyak penjual baru yang jual 

barang lebih murah dengan harga barang yang saya jual, caranya kita kasih 

diskon aja atau jika ada stok satu merek dan satu type ada lebih dari 10 unit 

belom terjual saya masukkan flash sale di lazada. 

R : Apa saran bagi sesama penjual di situs jual beli online? 

SA : Saran saya kita sebagai sesama penjual online kita harus bersabar 

menghadapi konsumen, nikmati saja prosesnya jika sudah dikenal banyak 
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orang dan terpercaya kesuksesan akan mengahmpiri kita, berjulan dengan 

jujur. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


