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ABSTRACT 

 

Abdur Rohman. 2024. Efektivitas Metode Pemasaran Secara Online Dan 
Offline Terhadap Hasil Penjualan Tanaman Anggrek (Studi Kasus Tanaman 
Anggrek DD Orchid Nursery Kota Batu). Dibawah ini  Pembimbing Novi Istna 
Hidayati S.P., M.MA. 
___________________________________________________________ 

Orchids are one of the popular ornamental plants among the public. 
The positive impact of the current popularity of orchids is to encourage 
conservation efforts by conducting production nurseries or cultivation 
(Solihah, 2015). The potential for orchid cultivation which is increasing from 
year to year, provides the results of the national orchid production projection 
that has approached 91 - 94% (Ministry of Agriculture, 2016). The purpose of 
this study is to compare the advantages and disadvantages of online and 
offline marketing in selling orchids and to analyze the effectiveness of sales 
between online and offline marketing in selling orchids at DD Orchid Nursery. 

Data used The data analysis technique used in this study is the 
Independent Discriminant T2 test statistic. The Independent Discriminant T2 
test statistic is used to determine the comparison of the sales volume of 
orchids in online and offline marketing. 

that the effectiveness of marketing seddling orchids and adult ground 
orchids online is higher than offline marketing, this is related to the risk of 
damage to the orchids that are sent. in addition, the relatively cheaper price 
factor encourages buyers to make purchases online. 

However, in general, the marketing of orchid plants at DD Orchid 
Nursery, the effectiveness of online marketing of orchid plants is higher than 
offline marketing of orchid plants. This is because for customers who are 
used to buying, they have a sense of confidence and trust in the company 
that the plants sold and sent will arrive safely and well according to customer 
expectations. 
 
Keywords: effectiveness of online and offline marketing 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ABSTRAK 

 
 

Abdur Rohman. 2024. Efektivitas Metode Pemasaran Secara Online Dan 
Offline Terhadap Hasil Penjualan Tanaman Anggrek (Studi Kasus Tanaman 
Anggrek DD Orchid Nursery Kota Batu). Dibawah ini  Pembimbing Novi Istna 
Hidayati S.P., M.MA. 
___________________________________________________________ 
 

Anggrek merupakan salah satu tanaman hias yang populer di 
kalangan masyarakat. Dampak positif yang ditimbulkan dari kepopuleran 
anggrek saat ini ialah mendorong terjadinya usaha konservasi dengan 
melakukan nurseri produksi atau budidaya (Solihah, 2015). Potensi 
budidaya anggrek yang semakin meningkat dari tahun ke tahun, 
memberikan hasil proyeksi produksi anggrek nasional telah mendekati 91 – 
94 % (Kementan, 2016). Tujuan penelitian ini membandingkan kelebihan 
dan kelemahan pemasaran online dan offline dalam menjual tanaman 
anggrek serta menganalisis efektivitas penjualan antara pemasaran online 
dengan pemasaran offline dalam penjualan tanaman anggrek di DD Orchid 
Nursery. 

Data yang digunakan Teknik analisis data yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah Statistik uji T 2 pembeda indenpendent. Statistik uji T 2 
pembeda indenpendent untuk mengetahui seberapa besar perbandingan 
volume penjualan tanaman anggrek pada pemasaran online dan offline. 

bahwa efektivitas pemasaran tanaman anggrek seddling  dan anggrek 
dewasa tanah secara online lebih tinggi di bandingkan pemasaran secara 
offline hal ini berkaitan dengan resiko kerusakan tanaman anggrek yang 
dikirim. selain itu, faktor harga yang relatif lebih murah mendorong pembeli 
melakukkan pembelian secara online. 

Walaupun demikian, secara umum pemasaran tanaman anggrek di 
DD Orchid Nursery efektivitas pemasaran secara online tanaman anggrek 
lebih tinggi dari pada pemasaran tanaman anggrek offline. Hal ini disebabkan 
karena bagi pelanggan yang sudah biasa membeli memiliki rasa  keyakinan 
dan kepercayaan pada perusahaan bahwa tanaman yang dijual dan dikirim 
akan sampai dengan aman dan baik sesuai dengan harapan pelanggan. 
 
Kata kunci: efektivitas pemasaran online dan offline 
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BAB I 



 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Indonesia merupakan negara agraris yang menyebabkan sektor pertanian 

menjadi sektor penting dalam menunjang kebutuhan pembangunan di tingkat 

nasional dan global sebab pertanian merupakan kebutuhan pokok setiap warga 

negara yang harus dijaga kualitas dan kuantitasnya. (Zulfanita et al., 2021) 

Dari berbagai macam komoditas pertanian yang ada di indonesia, selain 

tanaman pangan dan palawija tanaman hortikultura juga menjadi penopang 

kebutuhan masyarakat. Salah satu tanaman hortikultura yang banyak diminati 

masyarakat sebagai kebututuhan sekunder adalah tanaman anggrek. 

“Anggrek merupakan salah satu tanaman hias yang populer di kalangan 

masyarakat. Dampak positif yang ditimbulkan dari kepopuleran anggrek saat ini 

ialah mendorong terjadinya usaha konservasi dengan melakukan nurseri produksi 

atau budidaya (Solihah, 2015). Potensi budidaya anggrek yang semakin meningkat 

dari tahun ke tahun, memberikan hasil proyeksi produksi anggrek nasional telah 

mendekati 91 – 94 % (Kementan, 2016). Selain menjaga eksistensi tanaman 

anggrek, nurseri produksi anggrek dapat menjadi langkah yang berkelanjutan 

sebagai upaya pemenuhan kebutuhan konsumen anggrek. Budidaya anggrek dapat 

dilakukan secara vegetatif dan generatif.(Rachmawati et al., 2023)  

Di Era Digital seperti sekarang ini pemasaran produk pertanian yang salah 

satunya anggrek, sangat mudah dan murah serta dapat menjangkau pecinta 

anggrek di seluruh dunia. Walaupun pemasaran secara offline banyak dilakukan 

tetapi efektivitas pemasaran secara online sangat membantu petani anggrek dapat 

meningkatkan pendapatan.   



 

Pemasaran adalah salah satu kegiatan pokok yang perlu dilakukan oleh 

perusahaan barang maupun jasa, dalam upaya mempertahankan kelangsungan 

hidup usahanya. Hal tersebut disebabkan karena pemasaran merupakan salah satu 

kegiatan perusahaan berhubungan dengan konsumen dengan secara langgsung. 

Maka kegiatan pemasaran dapat diartikan sebagai kegiatan manusia yang 

berlangsung dalam kaitannya dengan pasar. Kotler (2001) mengemukakan definisi 

pemasaran berarti bekerja dengan pasar sasaran untuk mewujudkan pertukaran 

yang potensial dengan maksud memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia. 

Sehingga dapat dikatakan bahwa keberhasilan pemasaran merupakan kunci 

kesuksesan suatu perusahaan. (Fikien and Agustim, 2023) 

Salah satu perusahaan tanaman hias anggrek yang banyak di minati oleh 

kolektor tanaman anggrek di indonesia. DD Orchid Nursery merupakan perusahaan 

yang bergerak dibidang budidaya pertanian khususnya anggrek, agrowisata dan 

pemasaran. Berdirinya DD Orchid Nursery ini di dorong oleh berkurangnya lahan 

pertanian di kelurahan Dadaprejo dan kurangnya minat dalam pertanian . DD Orchid 

Nursery berdiri pada tahun 2007 telah berkonstribusi terhadap suplai anggrek.  

DD Orchid Nursery bergerak dibidang pemasaran anggrek dan juga fokus 

terhadap supply chain. Adapun dalam memenuhi kebutuhan pasokan komoditas, 

perusahaan sudah kerjasama dengan petani mitra disekitar. Petani mitra 

sebelumnya telah mendapatkan pelatihan dari perusahaan meliputi aklimatisasi, 

penggunaan pupuk, pengendalian terpadu dan pemasaran. Untuk meningkatkan 

kualitas, DD Orchid Nurery selalu untuk meningkatkan efisiensi dalam kegiatan 

produksi. Peningkatan kinerja ini hendaknya disertai dengan peningkatan kapasitas 

mitra. 



 

Program pemberdayaan masyarakat ini khususnya dalam peningkatan 

kualitas sumber daya manusia sangatlah penting untuk proses produksi 

pertanian anggrek di kalangan masyarakat secara langsung. Program ini perlu 

melakukan pelatian diklat atau pembelajaran dalam pemasaran anggrek. DD 

Orchid Nursery menggunakan pemasaran yang modern tentu bisa menjadi 

sarana pembelajaran bagi masyarakat umum.(Martorejo et al., 2007) 

Salah satunya yaitu merencanakan target pasar atau customer segment di 

mana terjadinya proses analisis menentukan pasar, manakah pasar yang 

ditujukan atas usaha atau bisnis yang dijalakan suatu perusahaan. Dalam hal ini 

yang menjadi contoh objek analisis dalam permasalahan yang diamati adalah 

Tanaman Anggrek Di DD Orchid Nursery. Bisnis ini ialah salah satu usaha yang 

bergerak dalam bidang pertanian, yang sudah didirikan sejak tahun 2007. Di 

mana pak Dedek Setia Santoso selaku owner tanaman anggrek di Desa 

Dadaprejo, Kota Batu, Jawa Timur. Dia pemilik DD Orchid Nursery, kebun 

sekaligus laboratorium kultur jaringan untuk pengembangan tanaman anggrek.  

DD Orchid Nursery adalah salah satu sentra pembudidayaan anggrek paling 

besar di Jawa Timur. Lebih istimewa lagi, kebun Dedek adalah ‘induk’ dari 

seratus lebih kebun anggrek yang ada di sekitar Dadaprejo. Selain itu DD Orchid 

Nursery ini merupakan tempat wisata edukasi. Tanaman Anggrek Di DD Orchid 

Nursery ini sudah memiliki 108 plasma induk yang bekerja sama dengan petani 

sekitar yang tersebar di sekitar dadaprejo kota batu dan untuk cabang 

pertamanya yang menjadi fokus pengamatan adalah plasma inti utama, yang 

berlokasi tepat di jalan martorejo RT.03 RW 03 Kel. Dadaprejo, Batu (city) 

Seperti kebanyakan usaha-usaha lainnya, DD Orchid Nursery ini juga 

memiliki beberapa kendala, seperti kendala dalam perihal dalam memasarkan 



 

produk dan perkembangan zaman yang berpengaruh terhadap pemasaran 

tanaman anggrek itu tersebut. Permasalahan yang timbul itu membuat usaha ini 

meluncurkan akun sosial media mereka seperti website atau blog, shopee, 

tokopedia, facebook, whatsApp group reseller, dan instagram dengan maksud 

mengetahui bagaimana dampak yang ditimbulkan dari penggunaan media 

sosial tersebut atas kunjungan pelanggan. Selain itu DD Orchid Nursery juga 

bisa dikunjungi secara langsung. Dan menggunakan sistem life cycle sebangai 

strategi untuk tetap eksis di pasaran sehingga diharapkan dapat menarik pangsa 

pasarnya sendiri.(AUFA, 2019) 

 

1.2 Perumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang tersebut di atas, maka permasalahan 

dalam penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut:  

1. Bagaimana efektivitas penjualan antara penggunaan metode 

pemasaran secara online dengan metode pemasaran secara offline 

tanaman anggrek di DD Orchid Nursery? 

2. Apakah terdapat perbedaan metode antara pemasaran secara online 

dan offline pada tanaman anggrek di DD Orchid Nursery?  

 

1.3 Tujuan Penelitian  

1. Membandingkan kelebihan dan kelemahan pemasaran online dan offline 

dalam menjual tanaman anggrek di DD Orchid Nursery. 

2. Menganalisis efektivitas penjualan antara pemasaran online dengan 

pemasaran offline dalam penjualan tanaman anggrek di DD Orchid 

Nursery. 



 

 

1.4 Manfaat Penelitian  

 1. Bisa melihat dan mengetahui Efisiensi secara online dan offline. 

 2. memudahkan dalam pemasaran online dan offline. 

3. kelebihan dan kekuranagn  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

Hasil penelitian media digital sangat efektif untuk meningkatkan pemasaran 

dan informasi digital berdasarkan Uji T 2 pembeda dan Uji Paired; 

1. Bahwa hasil penelitian terhadap tanaman anggrek, dimana hasil Uji T 2 

Pembeda ditemukan bahwa perusahaan menjalankan proses pemasaran 

penjualan anggrek di media sosial melalui beberapa tahap, termasuk 

optimalisasi, manajemen, dan evaluasi. Keputusan untuk menggunakan 

media sosial sebagai platform pemasaran anggrek didasarkan pada 

pengakuan bahwa media ini dianggap sangat efektif dalam menyebarkan 

informasi dan mencapai khelayakan yang luas. Efektivitas metode 

pemasaran melalui media sosial mudah diakses, juga menjadi alasan utama 

bagi perusahaan. Strategi pemasaran didasarkan pada pemanfaatan media 

sosial, seperti aktif memposting di akun Instagram dan bekerja sama dengan 

pejabat, event pameran, artis atau selebgram terkenal untuk menarik 

perhatian konsumen. 

2. Rata – Rata dalam penjualan anggrek online dan offline menggunakan Uji 

Paired 2 Sample T Test. Mengalami naik turun dalam pemasaran anggrek 

setiap orang memiliki keinginan yang berbeda- beda sesuai dengan kode 

anggrek yang berkelas tambah mahal dan pemasaran harga masih bagus 

beda dengan harga yang biasa itu lebih turun dalam pemasaran, dari sisi 

keunikan bunga dan semua orang jarang memilikinya kecuali perusahaan 

besar. Masih banyak para pelanggan yang menggunakan media sosial 



 

karena untuk mempromosikan barang tersebut hanya untuk memiliki 

informasi lebih lanjut mengenai produk dan mereka lebih memilih untuk 

membelinya secara offline. Meskipun sudah biasa belanja online, pasti akan 

merasa lebih aman bila belanja langsung melihat store dan barang. Tidak 

bisa dipungkiri, kejahatan yang dimanfaatkan oknum tertentu membuat 

beberapa orang lebih suka transaksi ada barang ada uang. Karena dengan 

begitu bisa menekan kerugian. 

5.2 Saran  

a. Meningkatkan kualitas pengemasan atau packing tanaman anggrek yang 

akan di kirim kepada para pelanggan untuk meminimalkan kerusakan 

tanaman anggrek, khususnya tanaman anggrek dewasa dan yang 

berbunga. 

b. Meningkatkan promosi secara secara online platform di semua media untuk 

menjangkau semua masyarakat pencinta anggrek diseluruh dunia. 

c. Meningkatkan pendidikan dan pelatihan kepada siswa atau yang magang 

diperusahaan tentang budidaya anggrek sekaligus pemasaran online  
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ABSTRAK 

Abdur Rohman. 2024. Efektivitas Metode Pemasaran Secara Online Dan Offline 

Terhadap Hasil Penjualan Tanaman Anggrek (Studi Kasus Tanaman Anggrek DD 

Orchid Nursery Kota Batu). Dibawah ini  Pembimbing Novi Istna Hidayati S.P., 

M.MA. 

___________________________________________________________ 

 

Anggrek merupakan salah satu tanaman hias yang populer di kalangan 

masyarakat. Dampak positif yang ditimbulkan dari kepopuleran anggrek saat ini 

ialah mendorong terjadinya usaha konservasi dengan melakukan nurseri produksi 

atau budidaya (Solihah, 2015). Potensi budidaya anggrek yang semakin meningkat 

dari tahun ke tahun, memberikan hasil proyeksi produksi anggrek nasional telah 

mendekati 91 – 94 % (Kementan, 2016). Tujuan penelitian ini membandingkan 

kelebihan dan kelemahan pemasaran online dan offline dalam menjual tanaman 

anggrek serta menganalisis efektivitas penjualan antara pemasaran online dengan 

pemasaran offline dalam penjualan tanaman anggrek di DD Orchid Nursery. 

Data yang digunakan Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah Statistik uji T 2 pembeda indenpendent. Statistik uji T 2 pembeda 
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indenpendent untuk mengetahui seberapa besar perbandingan volume penjualan 

tanaman anggrek pada pemasaran online dan offline. 

bahwa efektivitas pemasaran tanaman anggrek seddling  dan anggrek dewasa 

tanah secara online lebih tinggi di bandingkan pemasaran secara offline hal ini 

berkaitan dengan resiko kerusakan tanaman anggrek yang dikirim. selain itu, faktor 

harga yang relatif lebih murah mendorong pembeli melakukkan pembelian secara 

online. 

Walaupun demikian, secara umum pemasaran tanaman anggrek di DD 

Orchid Nursery efektivitas pemasaran secara online tanaman anggrek lebih tinggi 

dari pada pemasaran tanaman anggrek offline. Hal ini disebabkan karena bagi 

pelanggan yang sudah biasa membeli memiliki rasa  keyakinan dan kepercayaan pada 

perusahaan bahwa tanaman yang dijual dan dikirim akan sampai dengan aman dan 

baik sesuai dengan harapan pelanggan. 

Kata kunci: efektivitas pemasaran online dan offline 

 

ABSTRACT 

Abdur Rohman. 2024. The Effectiveness of Online and Offline Marketing Methods on Sales 

Results of Orchid Plants (Case Study of Orchid Plants at DD Orchid Nursery, Batu City). 

Below is the Guide Novi Istna Hidayati S.P., M.MA. 

___________________________________________________________ 

Orchids are one of the popular ornamental plants among the public. The 

positive impact of the current popularity of orchids is to encourage conservation 

efforts by conducting production nurseries or cultivation (Solihah, 2015). The 

potential for orchid cultivation which is increasing from year to year, provides the 

results of the national orchid production projection that has approached 91 - 94% 

(Ministry of Agriculture, 2016). The purpose of this study is to compare the 

advantages and disadvantages of online and offline marketing in selling orchids and 

to analyze the effectiveness of sales between online and offline marketing in selling 

orchids at DD Orchid Nursery. 



 

Data used The data analysis technique used in this study is the Independent 

Discriminant T2 test statistic. The Independent Discriminant T2 test statistic is used 

to determine the comparison of the sales volume of orchids in online and offline 

marketing. 

that the effectiveness of marketing seddling orchids and adult ground orchids 

online is higher than offline marketing, this is related to the risk of damage to the 

orchids that are sent. in addition, the relatively cheaper price factor encourages 

buyers to make purchases online. 

However, in general, the marketing of orchid plants at DD Orchid Nursery, 

the effectiveness of online marketing of orchid plants is higher than offline marketing 

of orchid plants. This is because for customers who are used to buying, they have a 

sense of confidence and trust in the company that the plants sold and sent will arrive 

safely and well according to customer expectations. 

Keywords: effectiveness of online and offline marketing 

 

PENDAHULUAN  

Anggrek merupakan salah satu tanaman hias yang populer di kalangan masyarakat. 

Dampak positif yang ditimbulkan dari kepopuleran anggrek saat ini ialah mendorong 

terjadinya usaha konservasi dengan melakukan nurseri produksi atau budidaya (Solihah, 

2015). Potensi budidaya anggrek yang semakin meningkat dari tahun ke tahun, memberikan 

hasil proyeksi produksi anggrek nasional telah mendekati 91 – 94 % (Kementan, 2016). 

Selain menjaga eksistensi tanaman anggrek, nurseri produksi anggrek dapat menjadi langkah 

yang berkelanjutan sebagai upaya pemenuhan kebutuhan konsumen anggrek. Budidaya 

anggrek dapat dilakukan secara vegetatif dan generatif.”  

Di Era Digital seperti sekarang ini pemasaran produk pertanian yang salah satunya 

anggrek, sangat mudah dan murah serta dapat menjangkau pecinta anggrek di seluruh dunia. 

Walaupun pemasaran secara offline banyak dilakukan tetapi efektivitas pemasaran secara 

online sangat membantu petani anggrek dapat meningkatkan pendapatan.   

Pemasaran adalah salah satu kegiatan pokok yang perlu dilakukan oleh perusahaan barang 

maupun jasa, dalam upaya mempertahankan kelangsungan hidup usahanya. Hal tersebut 

disebabkan karena pemasaran merupakan salah satu kegiatan perusahaan berhubungan 

dengan konsumen dengan secara langgsung. Maka kegiatan pemasaran dapat diartikan 



 

sebagai kegiatan manusia yang berlangsung dalam kaitannya dengan pasar. Kotler (2001) 

mengemukakan definisi pemasaran berarti bekerja dengan pasar sasaran untuk mewujudkan 

pertukaran yang potensial dengan maksud memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia. 

Sehingga dapat dikatakan bahwa keberhasilan pemasaran merupakan kunci kesuksesan suatu 

perusahaan. 

Salah satu perusahaan tanaman hias anggrek yang banyak di minati oleh kolektor tanaman 

anggrek di indonesia. DD Orchid Nursery merupakan perusahaan yang bergerak dibidang 

budidaya pertanian khususnya anggrek, agrowisata dan pemasaran. Berdirinya DD Orchid 

Nursery ini di dorong oleh berkurangnya lahan pertanian di kelurahan Dadaprejo dan 

kurangnya minat dalam pertanian . DD Orchid Nursery berdiri pada tahun 2007 telah 

berkonstribusi terhadap suplai anggrek.  

DD Orchid Nursery bergerak dibidang pemasaran anggrek dan juga fokus terhadap 

supply chain. Adapun dalam memenuhi kebutuhan pasokan komoditas, perusahaan sudah 

kerjasama dengan petani mitra disekitar. Petani mitra sebelumnya telah mendapatkan 

pelatihan dari perusahaan meliputi aklimatisasi, penggunaan pupuk, pengendalian terpadu 

dan pemasaran. Untuk meningkatkan kualitas, DD Orchid Nurery selalu untuk meningkatkan 

efisiensi dalam kegiatan produksi. Peningkatan kinerja ini hendaknya disertai dengan 

peningkatan kapasitas mitra. 

 

METODE  

Tempat penelitian dilaksanakan di DD Orchid yang berlokasi  di jalan Martorejo RT.03 

RW 03 Kel. Dadaprejo, Kec.Junrejo Kota Batu. Dengan ketinggian tempat sekitar 600 

meter (dpl) dan suhu 24-26 OC. 

Dalam melaksanakan penelitian pada penelitian ini peneliti melakukan pengumpulan 

data dengan beberapa cara, diantaranya yaitu observasi adalah sebuah metode pengamatan 

dan pencatatan secara sistematik terhadap gejala yang konkret pada subyek pengamatan 

dengan disertai pencatataan terhadap pihak maupun objek sasaran pada sebuah gejala-gejala 

yang di amati, dalam metode observasi biasanya dilakukan pengamatan. Menurut Saebani 

(2008:186) metode observasi adalah salah satu metode pengumpulan data dimana pemeriksa 

melihat dan mengamati secara visual sehingga validitas data sangat terjaga (baik). 

Menurut Sugiono 2017, secara umum metode penelitian diartikan sebagai cara ilmiah 

untuk mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu. Sehingga dapat digunakan 



 

untuk memahami, memecahkan, dan mengantisipasi masalah dalam bisnis. Pendekatan 

penelitian dalam penelitian ini adalah kuantitatif dengan jenis deskriptif yaitu dengan cara 

mengumpulkan data, menganalisis data serta interpretasi data, dan pada akhirnya 

dirumuskan suatu kesimpulan yang mengacu pada analisis data tersebut. 

  Metode kuantitatif diartikan sebagai metode penelitian yang berlandaskan pada 

filsafat positivisme, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, analisis bersifat 

statistik dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan. pada  penelitian ini, 

metode kuantitatif digunakan untuk membuktikan dan membandingkan efektivitas hasil dari 

metode pemasaran secara online dengan offline. Setelah membandingkan metode yang 

digunakan DD Orchid Nursery dalam memasarkan  produknya baik secara online maupun 

offline, lalu membandingkan hasil dari usaha pemasaran tersebut dengan melihat total 

penjualan dan saling membandingkan. Data yang diperoleh langsung di lapangan atau dari 

sumbernya langsung. dalam hal ini data diperoleh peneliti dengan cara melakukan 

pengamatan dan wawancara. adapun sumber data yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah penjual anggrek online dan offline, data ini primer berupa metode pemasaran yang 

dilakukan  oleh dd orchid nursery dan berupa total penjualan tanaman anggrek secara offline 

dan online selama periode pengamatan yaitu selama januari 2023 – desember 2023. 

Sumber data untuk penelitian ini dikumpulkan dan diperoleh  dari hasil observasi 

dan wawancara dengan pemilik DD Orchid Nursery, catatan penjualan yang dilakukan 

perusahaan serta data pendukung lainnya yang diperoleh  dari jurnal pada  internet  atau pun 

perpustakaan berupa buletin, jurnal, dan penelitian lainnya yang terkait dan relevan dengan 

penelitian ini.  

 

ANALISIS DATA 

1. Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah Statistik uji T 2 pembeda 

indenpendent. Statistik uji T 2 pembeda indenpendent untuk mengetahui seberapa besar 

perbandingan volume penjualan tanaman anggrek pada pemasaran online dan offline. 

Prinsip pengujian uji ini adalah melihat perbedaan variasi kedua kelompok data, 

sehingga sebelum dilakukan pengujian, terlebih dahulu harus diketahui apakah variannya 

sama (equal variance) atau variannya berbeda (unequal variance). 

Uji t untuk varian yang sama (equal variance) menggunakan rumus Polled Varians:  



 

𝑡 =
𝑋̅1 − 𝑋̅2

√
(𝑛1 − 1)𝑆1

2 + (𝑛2 − 1)𝑆2
2
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+

1
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Uji t untuk varian yang berbeda (unequal variance) menggunakan 

rumus Separated Varians: 

𝑡 =
𝑋̅1 − 𝑋̅2

√
𝑆1

2

𝑛1
+

𝑆2
2

𝑛2

 

𝑥1̅̅ ̅ = rata-rata kelompok 1 

𝑥2̅̅ ̅ = rata-rata kelompok 2 

𝑛11 = jumlah kelompok 1 

𝑛2 =jumlah kelompok 2 

S1 = standar deviasi kel 1 

S2 = standar deviasi kel 2 

 

2. Menggunakan metode uji paired sample t test adalah pengujian yang 

menggunakan untuk membandingkan selisis dua mean dari dua semple yang berpasangan 

dengan asumsi data berstribusi normal. 

𝑡ℎ𝑖𝑡 =
𝐷̅

𝑆𝐷

√𝑛
 

 

𝑆𝐷 =  √𝑣𝑎𝑟 

 

𝑣𝑎𝑟(𝑠2) =
1

𝑛 − 1
∑(𝑥𝐼 − 𝑥̅)𝑛

𝑛

𝑖=1

 

t = nilai t hitung  

𝐷̅ = rata-rata selisih pengukuran 1 dan 2 

SD = standar deviasi selisih pengukuran 1 dan 2 

n = jumlah sample. 



 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Statistik Uji T 2 Pembeda Total Penjualan Online dan Offline 

Total penjualan online dan offline    
t-Test: Paired Two Sample for Means    

  online Offline   

Mean 13636 8408,583   

Variance 20100360 16186741   

Observations 12 12   

Pearson Correlation -0,145255625    

Hypothesized Mean Difference 0    

Df 11    

t Stat 2,810030907    

P(T<=t) one-tail 0,008483787    

t Critical one-tail 1,795884819    

P(T<=t) two-tail 0,016967574    

t Critical two-tail 2,20098516     

Kesimpulan:     
t Stat > t Tab (2-tail)     
H0 ditolak, H1 diterima     
Terdapat perbedaan yang nyata antara penjualan online dengan penjualan offline untuk 

total anggrek dimana penjualan online lebih efektif dibandingkan dengan penjualan offline 

pada uji t sig (2-tail) 

penjualan online rata-rata =       13.636,00  (lebih besar)  

penjualan offline rata-rata =         8.408,58     
 

Tabel 1. Uji T 2 Pembeda Perbandingan Total  

Seperti penelitian yang telah saya lakukan di perusahaan DD Orchid Nursery, dalam 

hasil penelitian terhadap tanaman anggrek, dimana hasil Uji T 2 Pembeda ditemukan bahwa 

perusahaan menjalankan proses pemasaran penjualan anggrek di media sosial melalui 

beberapa tahap, termasuk optimalisasi, manajemen, dan evaluasi. Keputusan untuk 

menggunakan media sosial sebagai platform pemasaran anggrek didasarkan pada pengakuan 

bahwa media ini dianggap sangat efektif dalam menyebarkan informasi dan mencapai 

khelayakan yang luas. Efektivitas metode pemasaran melalui media sosial mudah diakses, 

juga menjadi alasan utama bagi perusahaan. Strategi pemasaran didasarkan pada 

pemanfaatan media sosial, seperti aktif memposting di akun Instagram dan bekerja sama 

dengan pejabat, event pameran, artis atau selebgram terkenal untuk menarik perhatian 

konsumen. Selain itu, mereka juga mengadakan berbagai giveaway untuk pengikut mereka 

di Instagram dan TikTok. Hal ini membantu mereka meningkatkan penjualan, karena mereka 



 

sering mengunggah konten penjualan di platform TikTok. Oleh karena itu, Pelaku usaha 

diharapkan untuk merancang strategi pemasaran guna memenangkan persaingan yang biasa 

terjadi dalam bisnis sejenis untuk mendapatkan pangsa pasar. Kemenangan dalam persaingan 

ini sangat bergantung pada kemampuan pelaku usaha dalam memilih strategi pemasaran dan 

upaya untuk memenuhi kebutuhan konsumennya. Kemudian, pelaku usaha perlu memahami 

secara mendalam keinginan dan kebutuhan konsumen, serta sikap konsumen terhadap 

produk atau jasa yang ditawarkan 

 

Rata – Rata Uji Paired 2 Sample T Test  

Rata-rata Penjualan Anggrek Online dan Offline sebagai berikut: 

t-Test: Paired Two Sample for Means 
 

  Online Offline 

Mean 2727,200 1745,233 

Variance 23957125,669 9143139,130 

Observations 5,000 5,000 

Pearson Correlation 1,000 
 

Hypothesized Mean Difference 0,000 
 

Df 4,000 
 

t Stat 1,172 
 

P(T<=t) one-tail 0,153 
 

t Critical one-tail 2,132 
 

P(T<=t) two-tail 0,306 
 

t Critical two-tail 2,776   

 

Tabel 2. Rata – Rata Penjualan Anggrek 

 

Berdasarkan dari uji paired 2 sample t tes. Bahwa t Stat < t Tab (2-tail), berarti H0. Diterima 

H1. Ditolak. 

Uji paired 2 sample tidak ada perbedaan nyata antara penjualan online dan offline pada 

penjualan anggrek.  

Masih banyak para pelanggan yang menggunakan media sosial karena untuk 

mempromosikan barang tersebut hanya untuk memiliki informasi lebih lanjut mengenai 



 

produk dan mereka lebih memilih untuk membelinya secara offline. Meskipun sudah biasa 

belanja online, pasti akan merasa lebih aman bila belanja langsung melihat store dan barang. 

Tidak bisa dipungkiri, kejahatan yang dimanfaatkan oknum tertentu membuat beberapa 

orang lebih suka transaksi ada barang ada uang. Karena dengan begitu bisa menekan 

kerugian. 

 

KESIMPULAN  

Hasil penelitian media digital sangat efektif untuk meningkatkan pemasaran dan informasi 

digital berdasarkan Uji T 2 pembeda dan Uji Paired; 

1. Bahwa hasil penelitian terhadap tanaman anggrek, dimana hasil Uji T 2 Pembeda 

ditemukan bahwa perusahaan menjalankan proses pemasaran penjualan anggrek di 

media sosial melalui beberapa tahap, termasuk optimalisasi, manajemen, dan 

evaluasi. Keputusan untuk menggunakan media sosial sebagai platform pemasaran 

anggrek didasarkan pada pengakuan bahwa media ini dianggap sangat efektif dalam 

menyebarkan informasi dan mencapai khelayakan yang luas. Efektivitas metode 

pemasaran melalui media sosial mudah diakses, juga menjadi alasan utama bagi 

perusahaan. Strategi pemasaran didasarkan pada pemanfaatan media sosial, seperti 

aktif memposting di akun Instagram dan bekerja sama dengan pejabat, event 

pameran, artis atau selebgram terkenal untuk menarik perhatian konsumen. 

2. Rata – Rata dalam penjualan anggrek online dan offline menggunakan Uji Paired 2 

Sample T Test. Mengalami naik turun dalam pemasaran anggrek setiap orang 

memiliki keinginan yang berbeda- beda sesuai dengan kode anggrek yang berkelas 

tambah mahal dan pemasaran harga masih bagus beda dengan harga yang biasa itu 

lebih turun dalam pemasaran, dari sisi keunikan bunga dan semua orang jarang 

memilikinya kecuali perusahaan besar. Masih banyak para pelanggan yang 

menggunakan media sosial karena untuk mempromosikan barang tersebut hanya 

untuk memiliki informasi lebih lanjut mengenai produk dan mereka lebih memilih 

untuk membelinya secara offline. Meskipun sudah biasa belanja online, pasti akan 

merasa lebih aman bila belanja langsung melihat store dan barang. Tidak bisa 

dipungkiri, kejahatan yang dimanfaatkan oknum tertentu membuat beberapa orang 

lebih suka transaksi ada barang ada uang. Karena dengan begitu bisa menekan 

kerugian. 

 



 

5.2 Saran  

a. Meningkatkan kualitas pengemasan atau packing tanaman anggrek yang akan di 

kirim kepada para pelanggan untuk meminimalkan kerusakan tanaman anggrek, 

khususnya tanaman anggrek dewasa dan yang berbunga. 

b. Meningkatkan promosi secara secara online platform di semua media untuk 

menjangkau semua masyarakat pencinta anggrek diseluruh dunia. 

c. Meningkatkan pendidikan dan pelatihan kepada siswa atau yang magang 

diperusahaan tentang budidaya anggrek sekaligus pemasaran online 
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Lampiran 7. Riwayat Hidup Penulis 

Riwayat Hidup 

 



 

 

 

 

 


