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Kati kunels Personal selling, I\'upumsnn pembelinn

Abstrace

Pervonal selling iy a personal face to face sale of verbal presetation in a conversation with one or
nore hivers for making a sale. Personal selling is measured by approach, presentation,
overcoming ebjetion, cover and further action, While processes affecting purchasing, dectsions are
neasired by product selection, brand choice, dealer options, purchase amownt, purchase time,
prrchase method.

Rexearch method used in yhis research in survey method Way of data retrteval is through
lirature researchers and filed researchers, white techniquest is data retrieval through interviews,
obsevation, quixionnaires and libraries.

The vesults of the analvsis than has been done shows that the variable of personal
costumer purchasing decisions have a significant effect with the purchase
amienn

selling to
d decision on the desired

s Knovwn after analyzed the corvelation results obtained 0,494 which means there is a
welationshupbetween interpersonal selling to costumer purchasing decisions on mineral water
procuct in packaging Perhutani. T test result declared HO rejected which means personal selling
veniicantly influence the deciston of the purchaser with the level of significance,

Nevwords: Personal selling, buying decison

. PENDAHULUAN sejenis. Keadaan ini telah menimbulkan sikap

Pertkembangan  dunia usaha yang demikian kehati-hatian pada setiap perusahaan sebagai
Pesat, tentu saja menimbulkan persaingan ketat suatu organisasi  dalam memasarkan
A perusahaan, terutama pada perusahaan produknya, Dimana kondisi pasar yang ada
yang berada dalam industri yang sama atau saat ini penuh dengan beraneka macam produk




: ; sangat
yang ditawarkan dan persaingan yang i

Ketat. 35 ada
Dunia usaha akhir-akhir ini dlhm!upkf:; P:ég
proses perubahan besar secara universs ymlg
disebabkan oleh pengaruh globalisash ):;hul
melanda berbagai kehidupan. Proses “‘r:‘; e
akan menghadapkan para pelaku bisnis ktpl i
Kondisi vane kin kompleks antara lal

_ yang sema e
persaingan yang tajam, sumber daya ):ﬂ'.
langka, tuntutan masyarakat yang semakin
berkembang disertai dengan adanya perubahan
lingkungan dan pasar yang semakin pesat dan
penuh dengan ketidak pastian.

Personal selling membantu konsumen
dalam mencari informasi yang dib““"h!m"
Konsumen pada proses keputusan Pe"“beha'f’
lerutama pada tahap pengenalan informasi.
Seseorang mencari informasi yang dapat
diperoleh dari sumber komersial seperti: iklan,
salesman.  Perusahaan tentunya  perlu
meningkatkan personal selling yang lebih baik
untuk dapat selalu meningkatkan penjualannya
dan juga untuk dapat terus bersaing dengan
Para pesaing-pesaingnya. Dengan melakukan
personal selling yang baik maka bukan tidak
mungkin akan terus dapat meningkatkan
Penjualannya serta meraih konsumen lebih
banyak dengan membantu proses keputusan
pembelian.

: Air mineral merupakan bagian dari
Kebutuhan pokok bagi masyarakat karena
setiap hari masyarakat memerlukan air untuk
minum serta untuk menjaga keschatannya
| dengan dasar kebutuhan pokok atau primer
masyarakat itu sendiri. banyak sekali merek
dari air mineral yang dipasarkan di seluruh
. Indonesia mulai merck yang terkenal seperti
‘Aqua. Fit. Ron 88. Ades, hingga merck tidak
terkenalpun menjamur di pasaran. Sehingga
perusahaan harus menciptakan strategi
ik untuk memasarkan produk yang di
rkannya ataupun yang ditawarkan kepada
ennya. Hal ini menjadi tugas yang
agi pemilik perusahaan air mineral itu
roduk air mineral yang di
ng baru dan belum dikenal
‘masyarakat. sehingga tugas vang
dari perusahaan itu sendiri yaitu
branding dari produk yang
an dari bagian pemasaran.
roduk Air Mineral dalam Kemasan
di mana tidak semua

arnkal mengenil Pr‘.’d“k. " sendirj

masyar ar, [_",”d“k alr mineral “AMDp :'
_ k:n:::n;;:lm(!:l[’i l“,"“u?”ga“ hi.’"”j“
wnlun}'i' e prud“k air mineral, di Ing,
hal pcm-J?: ‘ di  kota  bandung,
:::::::lllz;);un sebuah . mcr?k ’ ,“AM“ s
.rhutani i kenal oleh masyaraka kora
Pdhu: ia  khususnya  kota Bandy,
lndonbﬁ;ﬂi persaingan dalam Memaggy
mcngi dr'l dengan produk perusahagp
pr(::s .Jnd>e:h dikenal sebelumnya.
ya
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Pcrmmgakls;ﬁgl Lcra globalisasi  ipj Peray
nal selling dalam pemasaran sanggy

gs:‘lst(i)ng untuk - bc:rkom_umkam ~ den :::
konsumen potensial. Seperti Xﬁng.d'”ya‘ﬂkan
Saladin (2007:139) bahwa : “Penjualan tall
muka pcr.sona! selling adalah presentag; i
dalam suatu percakapafl dengan saty atay
lebih calon pembeli dcng-an Wjuan
menciptakan penjualan_”. Jadi Personal
selling salah satu promosi atau usaha seorgp, .
marketer untuk menarik konsumen potensia|
Keputusan Pembelian

terbilan
Jalq

lajp

Keputusan pembelian konsumen
terhadap suatu produk pada dasarnya epg
kaitannya dengan  perilaku  konsumep

Perilaku konsumen merupakan unsur Penting
dalam kegiatan pemasaran suatu produk yang
perlu  diketahui oleh perusahaan, karena
perusahaan pada dasarnya tidak mengetahy;
mengenai apa yang ada dalam pikiran
seorang konsumen pada waktu sebelum,
sedang, dan setelah melakukan pembeljan
produk tersebut.

Dalam mempelajari keputusan
pembelian konsumen, seorang pemasar harus
melihat hal-hal yang berpengaruh terhadap
keputusan pembelian dan membuat sua
ketetapan bagaimana konsumen membuat
keputusan pembeliannya. Menurut Kotler
dan Armstrong (2004:224) mengemukakan
proses pembelian tersebut melalui 5 (lima)
tahap proses keputusan pembelian
Pengenalan Kebutuhan
Pencarian Informasi
Evaluasi Alternatif
Keputusan Pembelian
Perilaku Paska Pembelian

RQ ) P




fubungan Personal
Keputusan Pembelinn

personal selling adalah Komunikasi langsung
(atap muka) antara penjual dari dan '-'llh::;
selanggan — untuk memperkenalkan  syarg
produk  Kepada - calon  pelanggan dan
membentuk - pemahaman pelanggan terhadap
produt sehinggt mereka  Kemudian akan
mencoba dan membelinya. Sifat-sifyg personal
celling antara lain:

personal confrontation, yaity adany

Selling dengun

. a hubungan
vang hidup, berlangsung, dan interaktif antara

y orang atau lebih

Cultivation, yaitu sifat Yang memungkinkan
herkembangnya  segala  macam hubungan
mulai dari sekedar hubungan jual belj sampai
Jengan suatu hubungan yang lebih akrab.
Response, Yaitu situasi  yang seolah-olah
mengharuskan pelanggan untuk mendengar,
memperhatikan. dan menanggapi.

Oleh karena sifat — sifat tersebut maka
metode ini mempunyai kelebihan antara lain
operasinya lebih fleksibel Karena penjual dapat
mengamati reaksi pelanggan dan
menyesuaikan pendekatannya. usaha yang sia
~ sia dapat diminimalkan. pelanggan yang
herminat biasanya langsung membeli. dan
penjula dapat membina hubungan jangka
panjang dengan pelangganya. Namun karena
meneeunakan armada penjual yang realtif
besar. maka metode ini biasanva mahal. Dij
samping itu,  spesifikasi  penjual  yang
diinginkan perusahaan mungKin sulit dicari.
Meskipun demikian. personal selling tetaplah

penting dan  biasanya  dipakai  untuk
mendukung metode promosi lainnya.

3. METODOLOGI PENELITIAN
Penelitian ini menggunakan metode
kuantitatif.  Menurut  Sugivono  (2013:23)

metode  Kkuantitatif dapat diartikan sebagai
metode penelitian yang berlandaskan pada
filsafar positivisme. digunakan untuk meneliti
pada  populasi atau  sampel tertentu,
pengumpulan data menggunakan instrumen
penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/
statistik, dengan  tujuan  untuk  menguji
hipolesis yang telah ditetapkan.

Jenis  penelitian  ini  merupakan penelitian
deskriptif dengan pendekatan kausal. Menurut
Abdurrahman  dan  Muhidin  (2011:18)

l‘f‘-"clillml deskriptif, yaltu penelitian yang
dilakukan untuk mengetahni gambaran sualy
variabel, baik satu variabel atau lebih, Lanpa
membuat perbandingan, aai

menghubungkannya  dengan  variabel yang
lain,

Dengan teknik yang digunakan adalah Simple
Random Sampling (Sampel Acak), “Dikatakan
simple  (sederhana) karena  pengambilan
anggota sampel dari populasi dilakukan secara
acak tanpa memperhatiakan strata yang ada
dalam populasi it” (Sugiyono (2013:118),
Rumus yang digunakan untuk menentukan
ukuran sample suatu populasi adalah Slovin
dikuti dari buku Rahayu (2005:46) dengan
rumus adalah sebagai berikut :

N
n= =
1+ Ne~
Keterangan @ n : UkuranSampel

N :UkuranPopulasi
e :Batas keselahan

Diketahui : N =170
e =3 % atau 0,05

170
maka : —
1+ 170(0,05)*

- 170
1+170(D,0025)
170
n =
140,17
170
n = = 120
142

Jadi jumlah sampel yang diambil sebanyak
120 responden, dan dengan begitu jumlah

kuesioner yang akan disebar adalah sebanyak
120.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN

Uji Validitas

Berdasarkan  Ferdinand  (2011:67), Uji
validitas adalah instrumen yang digunakan
dapat mengukur apa yang hendak diukur.
Validitas yang digunakan dalam penelitian ini
menggambarkan Kesesuaian sebuah pengukur

data dengan apa yang akan diukur.
Berdasarkan hasil uji validitas mengenai
ketepatan  indikator  pertanyaan  dalam
kuesioner yang meliputiKerapian,
Pembicaraan  dengan  baik,  Tampilan,
Presentasi, Minat beli, Mendengarkan keluhan,
Mengatasi Keberatan, Penutupan,
- B

BT



aruhi keputusan, Waktu pemesands-
il uji validitas menggunakan
16.0 mengenai ketepatan
yaan dalamkuesioner Yang
1, Pembicaraan dengan ball»f.
51, Minat beli.
an, Mengatasi Kebertan.
mpengaruhi keputusan, Waktu
kantor, Daya tahan.
Kesegaran, Pengenalan,
Kemudahan kantor, Kemudahan
., Jumlah, jumlah
orrected Item-Total
‘besar > 0,3, maka menurut

3 _:- ﬁk

faktor terscbut positif dan
ot

maka fakior tersebut
yang kuat, Jadi
faktor itu  dapat

instrumen  terschut

masaran Divisi
i Bandung yang
mpuan penutupan
lah 60.8%. Hal ini
bih setuju dengan
| pembicaraan yvang baik

keputusan pem belian

Ketepatan waktu cmes.anan 49,20%
Sirategis ketersediaan kantor

Sumber: Diolah peneliti, 2016,

Hasil Penelitian Variabel ¥ (kepyg,
pembelian) e 1
Penilaian pengguna menigenal kepu[u%
pembelian yans dilakukan dibagian pep, :
Divisi  Agribisnis lll. Perum Pe"hutan-
Bandung yang paling tinggi adalah Sl’alegi;
kemudahan kantor yang terjangkau dap Hae iy
AMDK dengan jumlah 55.8%. Hg =
menunjukan pengguna lt?bih setuju denga,:
ketersediaan kantor yang terjangkau dan bz

AMDK Perhutani yang baik pada Sagaat

keputusan pembelian.

Tabel 4.3
Hasil Penelitian Variabel Y

Indikator _"mm
Daya tahan Air _—W |
Kejernihan Air w :
" Kesegaran Air W J
pengenalan produk AMDK w
Perhutani 0
Perbandingan merek lain dengan T;g:(‘}"@;—...

AMDK Perhutani |
Kemudahan pemesanan AMDK 47509 |
Perhutani &

Strategis ketersediaan kantor w =
Harga AMDK Perhutani m—- |

Jumlah pembelian AMDK 55,00% |

Perhutani
Keterbatasan waktu membel 49209

hadiah / promo 46,70%
Pembayaran cas 48,30%' J

Pembayaran kredit
Sumber: Diolah peneliti, 2016.

Personal

pembelian
Berdasarkan hasil pengolahan data di tabel 4.1
diatas. maka dapat diketahui persamaan
analisis regresi sebagai berikut:

selling  terhadap  keputusan

Y =27,827+0582X




lm]}.l““
v~ Keputusan Pembelian
\ llc[‘,{”htl \‘c"i“g

ypabila Constant 27,827 gan i

....;!'“”P bernilai 0, maky bsg:fn;:m::::z'
keputusan pcmhcli'un sama dengan 27 877 '
oclisien  regresi  personal  selling L
:.sxj. :ncn)-a'lakan bahwa sctt:;::mﬁgfmbi?:;
personal - selling sebesar 1% maga  apa0
menaikan  keputusan  pembelian AMDK
'-\-ChUl‘;lr 0.582

Analisis Korelasi

Analisis ini dimaksudkan unptuk mengatahyj
adanya hubungan antara variabel X (Personal
selling) dan variabel i (chumwn
pembelian).  Tujuannya  adalah untuk
memastikan  antara  Kedua variabel apakah
tingkat hubungannya sangat Kuat. kuat, cukup
kuat, rendah, sangat rendah.

pada korelasi diatas. angka pearson corelation
sebesar 0,494 menunjukan bahwa korelasi atau
pengaruh antara  personal  selling  dengan
Keputusan Pembelian adalah sedang Kkarena

berada diantara 0.40 — 0.599. Adapun
Coefficient  Correlations  antara  personal

selling terhadap Keputusan Pembelian sebesar
1,000 yang menunjukkan bahwa adanya
keeratan hubungan antara Personal selling
terhadap Keputusan Pembelian. dimana
personal  selling  memiliki pengaruh yang
sedang terhadap Keputusan Pembelian.

Uji Hipotesis

Berdasarkan hasil pengolahan data bahwa t
hitung personal selling dengan nilai: 6.180 > t
tabel = 1,980272, dapat disimpulkan bahwa
ada pengaruh antara personal selling dengan
keputusan  pembelian.  Personal  selling
berpengaruh  secara  signifikan  terdap
keputusan pembelian dengan nilai signifikansi
(0.000) yang lebih kecil dari 0.05.

5. KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan
Berdasarkan  uraian-uraian  teori.  hasil
penelitian, dan pengujian analisis yang

dilaksanakan mengenai pengaruh personal
selling terhadap keputusan pembelian produk

At Mineral Dalarm  Kemasan (AMIK)

Perhutani  Bandun ap

£ dapsl  disimpulkan
whagaiberikus
I, Penilaian pengguna  mengenal  personal

selling  yang  dilakukan dibayian
pemasaran Divisi Agribisnis 11l Perum
Perhutani Bandung yang paling tinggi
adalah kemampuan penutupan
pembicaraan dengan jumlah 60,%% . Hal
i menujukkan pengguna lebih setuju

dengan kemam puan penutupan
pembicaraan yang baik pada saat personal
selling

- Penilaian pengguna mengenai keputusan

pembelian  yang dilakukan  dibagian
pemasaran Divisi Agribisnis 11l Perum
Perhutani Bandung yang paling tinggi
adalah strategis kemudahan kantor yang
terjangkau dan harga AMDK  dengan
Jumlah  55.8%. Hal ini menujukkan
pengguna lebih setuju dengan strategis
kemudahan kantor dan harga produk Air
Mineral Dalam Kemasan (AMDK)
Perhutani yang baik pada saat keputuskan
pembelian.

- Secara parsial variabel personal selling
berpengaruh secara segnifikan terhadap
Keputusan pembelian pada produk Air
Mineral Dalam Kemasan (AMDK)
Perhutani.

Saran

Berdasarkan hasil penelitian yang telah
diperoleh dan temuan yang telah dihasilkan,
maka penulis menyatakan hal-hal sebagai
berikut dengan harapan dapat memberikan
manfaat dan menjadi masukan bagi pemasaran
Divisi  Agribisnis  1ll  khususnya Perum
Perhutani Bandung. vaitu sebagai berikut:

. senantiasa meningkatkan kembali
personal selling yang sudah baik dimata
konsumen.  terutama  dalam  hal
berpenampilan.  karena  penampilan
sangat penting saat personal seling
berlangsung.

2. Untuk meningkatkan keputusan
pembelian jangan hanya terfokus pada
personal  selling  saja, tetapi bisa
menggunakan bauran promosi lain
seperti membuat sebuah event tertentu.




 selanjuya dapat
ariabel yang baru selnin yang

serta dapat di tambahkan
stor lain dan  melaksanakan

i perusahaan lain.
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