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ABSTRAK 

ADE NELLY. Pengaruh Penjualan Perorangan Terhadap Keputusan 
Pembelian Jasa Pada Radio 90,8 Mix FM Medan. Skripsi, tahun 2016. 

Tujuan penelitian yang ingin dicapai penulis dari penelitian ini adalah untuk 
mengetahui apakah penjualan perorangan berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian jasa pada Radio 90,8 Mix FM Medan. 

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen Radio 90,8 Mix FM Medan 
yang berjumlah 30 orang, yang telah membeli jasa pada ~adio 90,8 Mix FM 
Medan. 

Adapun teknik analisis data yang dipergunakan yaitu teknik analisis 
regresi sederhana, Uji Hipotesis secara parsial (Uji t) serta Uji Koefisien 
Determinasi (R2

). 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah disajikan, maka penulis menarik 
kesimpulan bahwa berdasarkan analisis data dan pembahasan dalam penelitian ini 
maka diperoleh jawaban dari rumusan masalah yaitu penjualan 
perorangan berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian jasa 
pada Radio 90,8 Mix FM Medan. 

Kata kunci : Penjualan Perorangan dan Keputusan Pembelian. 
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BABI 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalab 

Keputusan pembelian menjadi suatu hal yang penting untuk diperhatikan 

karena hal ini tentu akan menjadi suatu pertimbangan bagai,mana suatu strategi 
' 

pemasaran yang akan dilakukan oleh perusahaan berikutnya. Keberhasilan 

perusahaan dalam mempengaruhi konsumen dalam keputusan pembelian sangat 

didukung melalui upaya membangun komunikasi kepada konsumen dengan 

membangun merek kepada konsumen dengan strategi pemasaran, serta melakukan 

inovasi untuk varians-varians baru pada suatu produk. Proses pengambilan 

keputusan pembelian yang rumit seringkali melibatkan beberapa keputusan. 

Suatu keputusan melibatkan pilihan diantara dua atau lebih alternatif tindakan. 

Suatu keputusan dapat dibuat hanya jika ada beberapa altematif yang dipilih. 

Apabila altematif pilihan tidak ada maka tindakan yang dilakukan tanpa adanya 

pilihan tersebut tidak dapat dikatakan membuat keputusan. Keputusan pembelian 

konsumen dianggap penting karena hasil penjualan perusahaan bersumber dari 

dua kelompok dasar, yaitu konsumen baru dan pelanggan yang membeli ulang. 

Machfoedz (2005 : 44) pengambilan keputusan merupakan suatu proses penilaian 

dan pemilihan dari berbagai altematif sesuai dengan kepentingan-kepentingan 

tertentu dimana proses tersebut tidak terlepas dari personal selling yang dapat 

membuat seseorang yakin untuk memutuskan membeli yang di tawarkan tersebut 

dan menetapkan suatu pilihan yang dianggap paling menguntungkan. 
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Menurut Swastha dan Handoko (2006) Keputusan pembelian merupakan sikap 

seseorang untuk membeli atau menggunakan suatu produk baik berupa barang 

ataujasa yang telah diyakini akan memuaskan dirinya dan kesediaan menangglmg 

risiko yang rnungkin ditirnbulkannya. Konsumen mengambi1 keputusan 

pembelian setiap hari. Marketer perlu mengetahui apa yang menjadi bahan 

pertimbangan konsumen dalam keputusan pembelian misalnya dari segi harga, 
~ 

promosi yang dilakukan oleh si marketer dan juga proses penyampaiannya. 

Menurut Suyanto (2007: 215) penjualan perorangan merupakan 

"Komunikasi personal yang berusaha menyarnpaikan suatu infonnasi kepada 

konsumen dengan tujuan untuk mendapatkan suatu keputusan pembelian yang di 

lakukan konsumen yang tidak terlepas dengan beberapa tahapan yang harus 

dilakukan untuk mendapatkan konsumen yang akhimya memutuskan untuk 

membeli produk yang di tawarkan seperti melakukan pendekatan, brand image, 

dan penyampaian informasi yang baik dan benar, dan Menurut Assauri (2006:278) 

menyatakan bahwa penjualan perorangan dapat mempengaruhi secara langsung 

yang timbul dala:m pertemuan tatap muka antara penjual dan pembeli , dimana 

terdapat pengk.omun:ikasian fakta yang d:iperluk.an tmtuk mempengaruhi keputusan 

pembelian. Dapat disimpulkan bahwa penjualan perorangan mempunyai peranan 

yang besar tmtuk mempengaruhi konsurnen dalam melakukan keputusan 

pembelian. 
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Masalah yang terjadi di Ractio Mix Fm Medan yang beralamat di Komplek 

Taman Setia Budi Indah Blok F no 66 , adalah Keputusan pembelian, konsumen 

tidak melihat ada sesuatu yang menarik dari produk yang di tawarkan oleh 

seorang marketer, tidak adanya proses penyampaian infonnasi yang benar, dan 

tidak ada kemantapan suatu produk sehingga konsumen yang ingin memutuskan 

untuk melakukan keputusan pembelian masih berfikir ulang apakah akan membeli 

" 
produk tersebut dan memberikan rekomendasi kepada orang lain atau akan 

melakukan pembelian ulang. Sedangkan masalah untuk penjualan perorangan 

(Marketer) sendiri belum melakukan pendekatan dengan konsumen yang di tuju, 

misalnya melakukan pendekatan dengan memberikan informasi via email atau 

telp seputar produk yang ingin di tawarkan oleh si konsumen, dan untuk 

konsumen yang sudah melakukan keputusan pembelian pun marketer tidak 

melakukan Follow-up service (Layanan tindak lanjut). Penjualan perorangan 

(marketer) belw.n melakukan pencarian pendekatan dengan nasabah dengan baik 

dan informasi program radio yang di berikan kurang akurat sehingga konsumen 

masih berfikir kembali untuk melakukan pembelian secara berulang. 

Berdasarkan latar belakang masalah inilah maka penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan judul "PENGARUH PENJUALAN 

PERORANGAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN JASA PADA 

RADIO 90,8 MIX FM MEDAN". 
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B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang diatas, maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini adalah apakah penjualan perorangan berpengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada Radio 90,8 Mix FM Medan. 

c. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, hl:iuan penelitian ini adalah untuk 

mengetahui apakah penjualan perorangan berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan pembelian jasa pada radio 90,8 Mix FM Medan. 

D. Manfaat Penelitian 

Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini sebagai berikut: 

1. Bagi Penulis, menjadi bahan untuk menambah wawasan dan pengetahuan 

ten tang pengaruh penjualan perorangan terhadap keputusan 

pembelian jasa. 

2. Bagi Radio 90,8 Mix FM Medan, diharapkan menjadi bahan masukan dan 

pertimbangan dalam upaya meningkatkan keputusan pembelian jasa 

terhadap penjualan perorangan yang lebih baik. 

3. Bagi pihak lain, sebagai tambahan referensi informasi mengenm 

Penjualan Perorangan terhadap Keputusan Pembelian Jasa. 
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BABII 

LANDASAN TEORI 

A. Peojualan Peroraogan 

1. Pengertiao Penjualao Perorangao 

Menurut Kotler dan amstrong (2009:408), mengemukakan bahwa 
" 

penjualan perorangan yaitu : "Penjualan perorangan adalah persentase pribadi 

dengan kekuatan perusahaan penjualan untuk tujuan membuat penjualan dan 

membangun hubungan dengan pelanggan. 

Machfoedz (2005:106) Personal Selling (Penjualan Perorangan) adalah 

Proses penyampaian infonnasi kepada konsumen dan membujuk mereka agar 

membeli produk melalui komunikasi pribadi. 

Menurut Buchori Alma (2007: 185) penjualan perorangan adalah 

"Presentasi lisan dalam percakapan dengan para pembelian lebih prospektif untuk 

tujuan melakukan penjualan. " 

Berdasarkan ketiga defenisi yang telah chpaparkan, penulis sampai pada 

pemahaman bahwa penjualan perorangan merupakan satu-satunya alat promosi 

yang menyajikan persentasi pribadi dalam bentuk percakapan langsung saling 

bertatap muka antara penjual dan pembeli dengan atau lebih pembeli dimana 

penjualan perorangan dapat membujuk atau mempengaruhi pembeli dengan 

tujuan tercipta suatu penjualan. 

5 
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2. Manfaat Tambahan Penjualan Perorangan 

Menurut Shimp yang dialihbahasakan oleh Revyani Sjahrial dan Dyah 

Anikasari (2008: 282) bahwa terdapat manfaat tambahan dalam Penjualan 

Perorangan yaitu: 

a. Penjualan perorangan menciptakan tingkat perhatian pelanggan yang 

relatif tinggi, karena dalam situasi tatap muka sulit bagi calon pembeli 

" 
untuk menghindari pesan wiraniaga. 

b. Memungkinkan untuk wiraniaga untuk menyampaikan pesan yang sesuai 

dengan kepentingan dan kebutuhan khusus pelanggan. 

c. Karekteristik komunikasi dua arah dari penjualan perorangan langsung 

menghasilkn umpan balik, sehingga wiraniaga yang cermat dapat 

mengetahui apakah persentase penjualannya bekerja atau tidak. 

d. Penj ualan perorangan memungkinkan wuamaga untuk 

mengkomunikasikan sejumlah besar infonnasi teknis dan komleks dari 

pada metode promosi lainya, 

e. Pada penjulan perorangan terdapat kemampuan yang lebih besar untuk 

menunjukan fungsi produk dan karakteristik kinerjanya. 

f. Interaksi yang sering dengan pelanggan memberikan peluang untuk 

mengembangkan hubungan jangka panjang secara efektif menghubunkan 

organisasi penjualan dan pembelian kedalam unit yang terkoordinasi untuk 

melayani kedua kepentingan tersebut. 
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3. Bentuk-Bentuk Penjualan Perorangan 

Kotler dan Keller (2009: 304) mengemuk:akan bahwa tenaga penjual 

berfungsi sebagai mata rantai kritis antara sebuah perusahaan dan pelanggan. 

Berikut ini beberapa bentuk: Penjualan Perorangan. 

a. Pengirim 

Wiraniaga ang tugas utamnya adalah mengirimkan produk 

" 
b. Penerimaan pesanan 

Tenaga penjual yang bertindak sebagai penenma pesanan-pesanan 

diperusahan atau sebagai bentuk penerimaan pesanan-pesanan di luar 

perusahaan. 

c. Pembawa Misi 

Tenaga penjula ini tidak diharapkan ataun tidak diizinkan untuk menerima 

pesanan, tetapi tugas utamnya adalah membangun kehendak baik atau 

mendidik pemakai atau calon pemakai. 

d. Teknisi 

Wiraniaga yang mempunyai tingkat pengetahuan teknis yang tinggi. 

e. Pencipta Pennintaan 

Tenaga penjual yang mengandalkan metode kreatif untuk menjual produk: 

berwujud atau produk tidak berwujud. 

f. Penjual Solusi 

Wiraniaga yang keahlianya ada dalam memecahkan masalah pelanggan, 

sering berkaitan dengan sistem produk perusahaan tersebut. 
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4. Faktor- faktor Penjualan Perorangan 

Faktor-faktor dalam personal selling (Penjualan perorangan) menurut 

Fandy Tjiptono (2008) adalah : 

a. Faktor Produk 

1) Apabila produk itu adalah produk industri yang bersifat teknis, 

karena penjualan harus memberikan penjelasa~ - penjelasan teknis 

" 
dan menjawab pertanyaan - pertanyaan pelanggan. 

2) Apabila pelanggan memandang resiko pembelian suatu produk 

tinggi. 

3) Apabila produk itu tahan lama, karena jarang dibeli daripada 

produk-produk yang tidak tahan lama dan memerlukan komitmen 

tinggi terhadap sumber-sumber. 

b. Faktor Pelanggan. 

1) Apabila sasaran yang dituj u adalah pelanggan industri karena 

tenaga penjual dapat memberikan penjelasan - penjelasan dan 

jasa - jasa tertentu yang berkaitan dengan produk. 

2) Apabila sasaran promosi adalah perantara karena berguna bagi 

perusahaan untuk member informasi dan bantuan agar dapat 

menjual produk perusahaan yang baik. 

3) Apabila geografis pasar yang kecil dan penduduknya padat 

c. Faktor Anggaran 

Jika dana yang tersedia terbatas, maka perusahaan sebaiknya memilih 

p ersonal selling. 
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5. Inidikator Penjualan Perorangau 

Indikator dalam personal selling (Penjualan perorangan) menurut 

Jaramillo dan Marshall (2005) adalah : 

a. Prospecting (Pencarian) 

adalah tahapan dimana karyawan melakukan identifikasi pada 

konsumen atau nasabah potensial. 

b. Pre-approach (Pendekatan) 

adalah tahapan dimana karyawan mulai secara aktif untuk 

rnemperoleh informasi lebih detail mengenai konsumen atau nasabah 

potensial. 

c. The sales presentation (Presentasi Penjualan) 

adalah tahapan dimana karyawan mempresentasikan produak atau jasa 

secara langsung kepada konsumen atau nasabah. 

d. Closing (Penutup) 

adalah tahapan dimana karyawan meminta kepada konsu en atau 

nasabah untuk mengambil keputusan untuk membeli produk atau jasa 

perusahaan. 

e. Follow-up service (Layanan Tindak Lanjut) 

adalah tahapan dimana karya" an menjalinl membangun hubungan 

dengan konsumen atau nasabah setelah proses pembelian produk 

a tau jasa perusahaan. 

----------------------------------------------------- 
© ️Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 29/1/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)29/1/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Ade Nelly - Pengaruh Penjualan Perorangan Terhadap Keputusan Pembelian Jasa pada ....



10 

B. Keputusan Pembelian. 

1. Pengertian Keputusan Pembelian. 

Menurut Helga Drumond (2006:68) adalah mengidentifikasikan semua 

pilihan yang mungkin untuk memecahkan persoalan itu dan menilai 

pilihan-pilihan secara sistematis dan obyektif serta sasaran-sasarannya yang 

menentukan ketmtungan serta kerugimmya masing-masing. ,Definisi keputusan 

" 
pembelian menurut Nugroho (2005 :38) adalah proses pengintegrasian yang 

mengkombinasi sikap pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku 

alternatif, dan memilih salah satu diantaranya. Keputusan pembelian menurut 

Kotler (2009:190) adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan pembelian 

dimana konsumen bena-benar membeli. Pengambilan keputusan merupakan suatu 

kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan 

menggunakan barang yang ditawarkan. 

Berdasarkan definisi diatas disimpulkan bahwa keputusan pembelian adalah 

tindakan yang dilakukan konsumen untuk melakukan pembelian sebuah 

produk/jasa. Oleh karena itu, pengambilan keputusan pembelian konsumen 

merupakan suatu proses pemilihan salah satu dari beberapa altematif penyelesaian 

masalnh dengan tindak lnnj ut ung nyatn. Setelnh itu kommmcn dapat m lnkuknn 

evaluasi pilihan dan kemudian dapat menentukan sikap yang akan diambil 

selanjutnya. 

2. Tahapan dalam Keputusan Pembelian. 

Menurut (Phillip Kotler, 2009:204) ada beberapa tahap dalam keputusan 

pembelian yaitu : 
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1. Pengenalan Masalah (Problem Recognition) 

Proses pembeh dimulai dengan pengenalan masalah atau 

kebutuhan. Pembeli menyadari suatu perbedaan antara keadaan 

sebenarnya dan keadaan yang diinginkannya. Kebutuhan itu dapat 

digerakkan oleh rangsangan dari dalam diri pembeli atau dari luar. 

Marketing perlu mengenal berbagai hal yangd~pat menggerakkan 
~ 

kebutuhan a tau minat tertentu dalam konsumen. Marketing peri u meneliti 

konsumen untuk memperoleh jawaban,. apakah kebutuhan yang dirasakan 

atau masalah yang timbul, apa _ ang menyebabkan semua itu muncul, dan 

bagaimana kebutuhan atau masalah itu men ebabkan seseorang mencari 

produk tertentu ini. 

2. Pencarian Infonnasi 

Seorang konsumen yang mulai tertugah minatnya mungkin akan 

atau mungkin tidak mencari informasi yang lebih banyak lagi. Jika 

dorongan konsumen adalah kuat, dan obyek yang dapat memuaskan 

kebutuhan itu tersedia, konsumen akan membeli obyek itu. J ika tidak, 

kebutuhan konsumen itu tinggal mengendap dalam ingatannya. Konsumen 

mungkin tidak berusaha untuk memperoleh infonnasi lebih lanjut atau 

sangat aktif mencari informasi sehubungan dengan kebutuhan itu. 

3. Penilaian Alternatif 

Setelah melakukan pencarian infonnasi sebanyak mungkin tentang 

banyak hal, selanjutnya konsumen harus melakukan penilaian tentang 

beberapa alternatif yang ada dan menentukan langkah 

selanjutnya.Penilaian ini tidak dapat dipisahkan dari pengaruh sumber-
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sumber yang dimiliki oleb konsumen (waktu, uang dan infom1asi) mauptm 

risiko keliru dalam penilaian. 

4. Keputusan Membeli 

Setelab tahap-tabap awai tadi dilakukan, sekarang tiba saatnya bagi 

pembeli untuk: menentukan pengambilan keputusan apakah jadi membeli 

atau tidak. Jika keputusan menyangkut jenis produk, byntuk prod uk, merk, 
4 

penjual, kualitas dan sebagainya. Untuk setiap pembelian ini, perusahaan 

atau pemasar perlu mengetahui jawaban atas pertanyaan yang menyangkut 

perilaku konsumen, misalnya: berapa banyak usaha yang harus dilakukan 

oleh konsumen dalam pemilihan penjualan (motif langganan/patronage 

motive), faktor-faktor apakah yang menentukan ksan terhadap sebuah 

toko, dan motif langganan yang sering menjadi latar belakang pembelian 

konsumen. 

5. Perilaku setelah pembelian 

Setelah membeli suatu produk, konsumen akan mengalami 

beberapa tingkat kepuasan atau tidak ada kepuasan. ada kemungkinan 

bahwa pembeli memiliki ketidakpuasan setelah melakukan pembelian, 

karena mungkin harga barang dianggap terlalu mahal, atau mungkin 

karena tidak sesuai dengan keinginan atau gambaran sebelumnya dan 

sebagainya. Untuk mencapa1 kehannonisan dan meminimumkan 

ketidakpuasan pembeli harus mengurangi keinginan-keinginan lain 

sesudah pembelian, atau juga pembeli hams mengeluarkan wak"tu lebih 

banyak lagi untuk melakuk:an evaluasi sebelum membeli. 
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K putusan pembelian kon umen memiliki peran penting da1 m s buah 

peru ahaan, mempertahankan mereka berarti meningkatkan kinerja keuangan dan 

kelangsungan hidup perusahaan, hal ini menjadi alasan utama bagi sebuah 

perusahaan untuk menarik dan mempertahankan konsumen. Usaha untuk 

memperoleh konsumen yang loyal tidak bisa dilakukan sekaligus, tetapi melalui 

beberapa tahapan, mulai dari mencari konsumen potensial sampai memperoleh 
. ~ 

partners. 

Keputusan pembelian atau kesetiaan akan dapat menimbul kan rasa 

tanggung jawab. dengan adanya rasa tanggung jawab dari konsumen, maka rasa 

sama-sama sating memliliki perusahaan. Dalam kenyataaan memang sulit untuk 

menimbulkan keputusan pembelian atau kesetiaan semua konsumen 

terhadap perusahaan. 

Gambar 2.1 

Model Perilaku Pembeli 

Rangsangan Rangsangan Ciri-Ciri Proses 
Pemasaran Lain Pembeli Keputsusan 

Membeli 
Produk Ekonomi Budaya Pemecahan 
Harga Teknologi f--+ Sosial masalah 
Sa luran Politik Psikologis pencanan 
Pemasaran So sial informasi 
Promosi keputusan 

pembelian 
perilaku 
pembelian 

(Kotler 2009 hal 25) 

Keputusan 
Pembelian 

Pemilihan 
____. Produk 

Pemilihan 
Merek 
Pemilihan 
Sa luran 
Penentuan 
Waktu 
pembelian 
Jumlah 
Pembelian 
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Dari gambar diatas bisa kita lihat bahwa ada banyak hal yang merangsang 

seseorang sebelum memetuskan untuk membeli suatu produk sebelum 

memutuskan produk apa yang akan menjadi produk terakhimya, produk, harga 

saluran pemasaran dan promosi merupakan dorongan yang ditawarkan oleh 

perusahaan, selain itu terdapat juga rangsangan dari luar yaitu, keadaan ekonomi, 

kemajuan teknologi, keadaan politik, keadaan sosial. 

3. Peran penting Keputusan Pembelian 

Perusahaan akan merasakan manfaat dari Keputusan Pembelian apabila 

semakin lama keputusan pembelian seorang konsumen, maka akan semakin besar 

pula laba yang diperoleh perusahaan. Menurut Griffin (2008, hal 11 ) keputusan 

pembelian yang meningkat akan mengehemat biaya perusahaan sedikit nya di 

6 bidang yaitu : 

1. Biaya pemasaranjadi berkurang ( biaya pengambilan konsumen Jebih 

susah dari pada biaya mempertahankannya) 

2. Biaya transaksijadi lebih rendah, seperti negosiasi kontrak dan 

pemprosesan order 

3. Biaya perputaran konsumen menjadi berkurang 

4. Keberhasilan cross-selling jadi meningkat, menyebabkan pangsa 

konsumen yang lebih besar 

5. Pemberitahuan dari mulut ke mulut menjadi lebih positif dengan 

asumsi para konsumen yang loyal juga merasa puas 

6. Biaya kegagalan menjadi menurun 
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Menurut Kotler (2009 : 153) ada empat jenis kegiatan pemasaran penting 

yang digunakan perusahaan untuk meningkatkan keputusan pembelian yaitu : 

1. Berinteraksi dengan konsumen 

2. Mengembangkan Program Keputusan pembelian 

3. Mempersonalisasikan Pemasaran 

4. Menciptakan Ikatan Institusional 

Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa apabila perusahaan ingin 

dapat bertahan dipasar, maka perusahaan harus dapat meningkatkan keputusan 

pembeliannya pada konsumennya, sehingga akan menimbulkan keputusan 

pembelian bagian para konsumennya. 

4. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 

Pada penjelasan tentang pengertiaan keputusan pembelian konsumen 

dikatakan bahwa seorang konsumen yang loyal akan tetap setia untuk 

menggunakan (mengkonsumsi) merek suatu produk yang ia percayai dapat 

memuasakan kebutuhan atau keinginannya ia tidak mudah beralih kemerek lain 

kecuali merek tersebut dengan memberikan manfaat yang lebih. 

Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian menurut 

Suyanto (2007: 295) adalah sebagai berikut: 

a. Produk 

Alat bauran pemasaran yang paling mendasar adalah produk. Produk 

merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk diperhatikan, 

dicari, dibeli, digunakan, atau dikomsumsi pasar sebagai pemenuhan kebutuhan 

atau keinginan pasar yang bersangkutan. Produk yang di maksudkan dalam hal ini 

----------------------------------------------------- 
© ️Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 29/1/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)29/1/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Ade Nelly - Pengaruh Penjualan Perorangan Terhadap Keputusan Pembelian Jasa pada ....



16 

dapat berupa barang secara fisik, Jasa, kepribadian, tempat, orgarusas1, dan 

gagasan atau ide. 

Secara konseptual, produk adalah pemahaman subyektif dari produsen atas 

sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai usaha mencapai tujuan organisasi melalui 

pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen, sesuai kompetensi dan kapasitas 

organisasi serta daya beli pasar. 

Menurut Kotler (2009 : 448) mendefinisikan : "Produk adalah setiap apa 

saja yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian, pemakaian, 

atau komsumsi yang dapat memenuhi kegiatan atau kebutuhan, ia meliputi benda 

fisik, jasa orang, tempat, organisasi, dan gagasan". 

Dari definisi di atas, maka dapatlah kita melihat bahwa paoduk merupakan 

suatu yang dipandang sebagai cara untuk memuaskan konsumen sebagai pembeli 

dan merupakan dasar dari suatu kegiatan dalam suatu perusahaan. 

b. Harga 

Sebelum memasarkan produknya di pasar, perusahaan perlu menetapkan 

harga produk tersebut. Harga adalah merupakan salah satu unsur pemasaran yang 

penting dalam dunia perdagangan dewasa ini khusnya dalam dunia persaingan 

bagi setiap perusahaan.Definisi harga menurut Nugroho (2005 : 228) "harga 

adalah sejumlah uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah barang dan 

jasa-jasa tertentu atau kombinasi dari keduanya". 

Sedangkan harga menurut Assauri (2008 : 223) "harga merupakan satu­

satunya unsur-unsur marketing mix yang menghasilkan pendapatan penjualan, 

sedangkan unsur lainnya hanya unsur biaya saja". 
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Pendapat Swastha dan Handoko (2006 : 221) "Harga adalah sejumlah 

uang ( ditambahkan beberapa barang kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk 

mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanan". 

Berdasarkan definisi tersebut di atas dapat diketahui bahwa yang dibayar 

oleh pembeli ini sudah termasuk hendak yang dicapainya. Di samping itu pula 

oleh pihak perusahaan juga di pengaruhi oleh faktor-faktor lain sebagaimana yang 
li 

dikemukakan oleh Swastha dan Handoko (2006 : 222) yaitu sebagai berikut : 

1) Kondisi perekonomian 

2) Penawaran dan permintaan 

3) Elastisitas permintaan 

4) Persaingan 

5) Biaya 

6) Tujuan manejer 

7) Pengawasan pemerintah 

c. Promosi 

Promosi merupakan salah satu aspek penting kegiatan pemasaran, sebab 

promosi dapat mepengaruhi perilaku konsumen, terhadap produk perusahaan. 

Disamping itu promosi dapat digunakan sebagai komunikasi antara produsen 

kekonsumen. Promosi juga merupakan sarana dalam memperkenalkan J ems, 

harga, bentuk, warna dan kualitas dari produk yang dihasilkan. 

Pengertian promosi menurut Kotler (2009: 58)" Promosi komunikasi dari 

para pemasar yang menginformasikan, membujuk dan mengingatkan para calon 

pembeli suatu produk dalam rangka mempengaruhi pendapat mereka atau 

memperoleh suatu respon". 
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Definisi di atas menekankan bahwa kegiatan promosi tidak boleh berhenti 

hanya pada memperkenalkan produk kepada konsumen saja, akan tetapi harus 

dilanjutkan dengan upaya untuk mempengaruhi agar konsumen tersebut menjadi 

senang dan kemudian membeli produknya." 

Assauri (2008 : 223) menjelaskan bahwa: "Promosi adalah kegiatan yang 

ditujukan untuk mempengaruhi konsumen agar mereka dapa\ ,menjadi kenai akan 

produk yang ditawarkan oleh perusahaan kepada mereka dan kemudian mereka 

menjadi senang lalu membeli produk tersebut". 

Jadi secara besar tujuan promosi dapat dibagi dua yaitu, tujuan jangka 

panjang (misalnya: membangun nama baik perusahaan, mendidik konsumen dan 

menciptakan reputasi tinggi dari suatu produk) dan tujuan jangka pendek 

(misalnya menaikkan penjualan). 

Promosi mencakup semua kegiatan perusahaan untuk memperkenalkan 

produk dan bertujuan mempertinggi citra perusahaan dan agar konsumen tertarik 

untuk membelinya. 

Beberapa kegiatan yang ada dalam promosi ini pada umurnnya ada empat 

menurut Assauri (2008 : 223) yaitu: 

1 ). Periklanan 

2). Personal selling 

3). Promosi penjualan 

4). Publisitas dan hubungan masyarakat 

d. Place 

Pengusaha haruslah menyebarkan barang-barangnya ke tempat konsumen 

itu berada. Hal ini merupakan tugas untuk mendistribusikan barangnya kepada 
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konsumen. Untuk keperluan tersebut pengusaha dapat menggunakan berbagai 

bentuk saluran distribusi yang mungkin dilakukannya. 

Saluran distribusi adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk 

menyalurkan produk sampai ke konsumen atau berbagai aktivitas perusahaan 

yang mengupayakan agar produk sampai ke tangan konsumen. Saluran distribusi 

Penting, karena barang yang telah dibuat dan harganya sudah ditetapkan itu masih 
.r' 

meng-hadapi masalah, yakni harus disampaikan kepada konsumen. Pada penyalur 

dapat menjadi alat bagi perusahaan untuk mendapatkan umpan balik dari 

konsumen di pasar. Penentuan jumlah penyalur juga rnerupakan masalah yang 

penting untuk dipertirnbangkan, dalarn kasus-kasus tertentu disesuaikan dengan 

sifat produk yang ditawarkan. Barang kebutuhan sehari-hari, misalnya 

rnembutuhkan banyak penyalur, sedangkan barang-barang berat seperti peralatan 

industri tidak demikian. Kesalahan dalam rnenentukan jurnlah penyalur akan 

mendatangkan persoalan baru bagi perusahaan. Bila jurnlah penyalur terlalu 

sedikit menyebabkan penyebaran produk kurang luas, sedangkanjwnlah penyalur 

yang terlalu banyak rnengakibatkan pernborosan waktu, perhatian, dan biaya. 

Karena itu rnanajer pemasaran perlu berhati-hati dalam menyeleksi dan 

rnenentukan jumlah penyalur. 
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5. lndikator Keputusan Pembelian 

Sikap konsumen terhadap perusahaan dapat bembah, kama sekarang ini 

konswnen cerdas, dimana pada saat ingin membeli atau memakai produk, 

konsumen mungkin sudah melakukan riset produk dan perbandingan kualitas 

produk dan harga pada setiap perusahaan yang menjual produk yang sama, untuk 

itu dapat kita lihat indikator dari keputusan pembelian konsumen, menurut ... 

Kotler (2009:22) sebagai berikut : 

1. Tujuan dalam membeli sebuah produk 

2. Pemrosesan informasi untuk sampai ke pemilihan merek 

3. Kemantapan sebuah produk 

4. Memberikan rekomendasi kepada orang lain 

5. Melakukan pembelian ulang 

C. Penelitia11 Terdahulu 

No Peneliti 

I Susi Amanda 
(2011) 

Tabel2.1 
Penelitian terdahulu 

Judul Variabel 

Pengaruh lndependen : 
personal selling -Personal 
terhadap selling 
keputusan 
pembelian jasa Dependent : 
PT Radio Cikal - Keputusan 
Sejahtera pembelian 
Surabaya Jasa 

Metode 
Analisis 

Regresi 
sederhana 

Hasil 
Penelitian 

personal 
sell ing 
berpengaruh 
positif 
signifikan 
terhadap 
keputusan 
pembelian 
jasa pada 
PT Radio 
Cikal 
Sejahtera 
Surabaya 
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2 Albertus Pengaruh Independen : Regresi Personal 
Wisnu Personal Selling -Personal sederhana sell ing 
Nugroho Terhadap selling berpengaruh 
(2010) Keputusan positif 

Pembelian Jasa Dependent : signifikan 
Sepeda Motor - Keputusan terhadap 
HondaPada pembelian keputusan 
CV. Aceh Jasa pembelian 
Honda Motor jasa Sepeda 
Bandung Motor 

HondaPada ... 
CV. Aceh 
Honda 
Motor 
Bandung 

D. Kerangka Konseptual 

Sugiyono (2010, 88) menjelaskan kerangka konseptual merupakan model 

tentang bagaimana teori berhubungan dengan berbagai faktor yang telah 

diidentifikasi sebagai masalah yang penting. Kerangka Konseptual sebagai 

berikut: 

Penjulan Perseorangan Keputusan Pembel ian 

(X) (Y) 

Gambar 2.2.: 
Kerangka Konseptual 

E. Hipotesis 

Berdasarkan kerangka Konseptual yang telah diuraikan, maka hipotesis 

yang akan diuji melalui penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut: 

"Penjualan Perorangan berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian Jasa pada Radio 90,8 Mix FM Medan. 
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BABIII 

METODE PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini dapat digolongkan penelitian k:uantitatif asosiatif 

kausal. Sugiyono (201 0:56) mengatakan bahwa metode penelitian kuantitatif 
¥' 

digunakan untuk meneliti populasi atau sampel tertentu, teknik pengambilan 

sampel pada umumnya dilakukan secara random, pengumpulan data 

menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik 

dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan. 

Sehingga dapat dikatakan bahwa penelitian kuantitatif asosiatif kausal adalah 

penelitian yang mencari hubungan sebab akibat antara dua variabel atau lebih dari 

beberapa populasi atau sampel dengan teknik pengambilan sampel secara random 

dan menggunakan instrument penelitian dalam pengumpulan data untuk menguji 

hipotesis/dugaan yang telah ditetapkan dengan beberapa pertanyaan/angket. 

B. Lokasi dan Waktu Penelitian 

l. Lokasi Penelitian 

Lokasi Penelitian adaJah pada Radio 90,8 Mix FM Medan yang terletak 

dijalan Setia Budi Komplek Taman Setia Budi Indah Blok F No.66. 

2. Waktu Penelitian 

Uraian penelitian yang sudah dilaksanakan oleh penulis dapat dilihat pada 

tabel berikut ini : 

22 
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Tabel3.1. 
Rincian \Vaktu Penelitian 

Sumber: Dikembangkan penulis untuk penelitian ini (2016) i-' 

C. Populasi dan Sam pel 

1. Populasi 

Menurut Sugiyono (2010 :15) populasi adalah wilayah generalisasi yang 

terdiri atas : objek/subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu 

yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari untuk dipelajari dan kemudian 

ditarik kesimpulannya. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen Radio 90,8 

Mix FM Medan yang berjumlah 30 orang. 

2. Sampel 

Menurut Arikonto (2006: 131) Sampel adalah sebagian atau waki l populasi 

yang diteliti" . Dilihat dari unit jumlah populasi (Total sampling) terbatas 

jumlahnya, sehingga tidak dilakukan pengambilan sampel. Sampel pada penelitian 

ini adalah keseluruhan sobyek populasi yang berjumlah 30 orang. Hal ini sesuai 

dengan pertimbangan penentuan sampel seperti yang dikemukakan oleh Arikonto 

(2006:134) yaitu "Apabila subyeknya kurang dari 100 maka lebih baik diambil 

semua hingga penelitiannya merupakan penelitian populasi. 
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D. Definisi Operasional Variabe1 

1. Definisi Variabel Penelitian 

Menurut Sugiyono (2010:59) variabel penelitian adalah suatu atribut atau 

sifat atau nilai dari orang, objek atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu 

yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan ditarik kesimpulannya. Variabel 

dalam penelitian ini terdiri dari dua macam variabel, yaitu variabel independent 
)t' 

(variabel bebas) dan variabel dependent (variabel terikat). 

2. Variabel Independent (Varia bel Bebas) 

Sugiyono (2010:59) mengatakan variabel bebas adalah variabel yang 

mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel 

dependent (variabel terikat). Variabel bebas dalam penelitian ini adalah : 

Penj ualan Perseorangan (Variabel X) 

Menurut Kotler dan amstrong (2009:408), mengemukakan bahwa 

penjualan perorangan yaitu : "Penjualan perorangan adalah persentase 

pribadi dengan kekuatan perusahaan penjualan untuk tujuan membuat 

penjualan dan membangun hubungan dengan pelanggan. 

Indikator-indikator dari penjualan perorangan adalah: 

1. Prospecting (Pencarian) 

2. Pre-approach (Pendekatan) 

3. The sales presentation (Presentasi Penjualan) 

4. Closing (Penutup) 

5. Follow-up service (Layanan Tindak Lanjut) 
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3. Variabel Dependent (Variabel Terikat) 

Sugiyono (2010:59) mengatakan variabel terikat adalah variabel yang 

dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena adanya variabel independent 

(Variabel bebas). Variabel terikat dalam penelitian ini adalah : 

Keputusan Pembelian (Variabel Y) 

Keputusan pembelian menurut Kotler (2009: 190) adalah tahap 
~ · 

dalam proses pengambilan keputusan pembeliati dimana konsumen 

bena-benar membeli. Indikator-indikator dari keputusan pembelian 

adalah : 

1. Tujuan dalam membeli sebuah produk 

2. Pemrosesan informasi untuk sampai ke pemilihan merek 

3. Kemantapan sebuah produk 

4. Memberikan rekomendasi kepada orang lain 

5. Melakukan pembelian ulang 

----------------------------------------------------- 
© ️Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 29/1/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)29/1/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Ade Nelly - Pengaruh Penjualan Perorangan Terhadap Keputusan Pembelian Jasa pada ....



26 

Tabel3.2 

Definisi Operasional Variabel dan lndikatornya 

Variabel Definisi lndikator Skala 

Penjualan Penjualan perorangan 1. Prospecting Likert 
Perorangan adalah persentase (Pencarian) 

(X) pribadi dengan 2. The approach 
kekuatan perusahaan (Pendekatan) 
penjualan untuk 3. The sales 
tujuan membuat presentation 

:& 

penjualan dan (Presentasi Penjualan) 
membangun 4. Closing (Penutup) 
hubungan dengan 5. Follow-up service 
pelanggan (Layanan Tindak 
Kotler dan amstrong Lanjut) 
(2009:408) 

Keputusan Keputusan pembelian 1. Tujuan dalam membeli Likert 
Pembelian adalah tahap dalam sebuah produk 

(Y) proses pengambilan 2. Pemrosesan informasi 
keputusan pembelian untuk sampai ke 
dimana konsumen pemilihan merek 
bena-benar membeli 3. Kemantapan sebuah produk 
Kotler (2009: 190) 4. Memberikan rekomendasi 

kepada orang lain 
5. Melakukan pembelian ulang 

Sumber: D1kembangkan penuhs untuk penelitian mi (2016) 

E. Jenis dan Sumber Data 

Sugiyono (2010:193) bila dilihat dari jenis dan sumber datanya, maka 

pengumpulan data dapat menggunakan data primer dan sekunder, yaitu : 

1. Data Primer 

Data primer adalah data yang langsung diperoleh oleh peneliti dari 

responden atau pihak pertama, seperti hasil wawancara dan jawaban 

kuesioner tentang variabel dan masalah penelitian. 
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2. Data Sekunder 

Data sekunder adalah data yang tidak langsung diperoleh penuli s dari 

responden, melainkan data diperoleh dari pihak lain, sepert i sumber 

pustaka perusahaan mengenai sejarah perusahaan yang penulis teliti. 

F. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan kuesioner, 

yaitu pengumpulan data dengan memberikan daftar pertanyaan kepada karyawan 

Radio 90,8 Mix FM Medan dengan prosedur : (1 ). Membagikan kuesioner, 

(2). Responden diminta mengisi kuesioner pada lembar jawaban yang telah 

disediakan sambil ditunggu hasilnya, (3). Kemudian lembar kuesioner 

dikumpulkan, diseleksi, disortir,. diolah, dan kemudian dianalisis. 

Dimana setiap pertanyaan mempunyai 5 (Lima) opsi dan menggunakan 

Skala Likert, sebagaimana terlihat pada tabel berikut ini : 

Tabel3.3 

Skala Pengukuran Likert 

No Item Instrumen Bobot 

1 Sangat Setuju 5 

2 Setuju 4 
.., 

Ragu-ragu 3 ,:) 

4 Tidak Setuju 2 

5 Sangat Tidak Setuju 1 
Sumber : Sug1yono (2010:133) 
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G. Teknik Analisis Data 

1. Uji Validitas dan Reliabilitas 

1. Uji Validitas 

Uji validitas digw1akan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu 

kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner 

mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan di~kur oleh kuesioner 
~ 

tersebut (Imam Ghozali, 2005 ). Uji validitas dianalisis dengan cara 

membandingkan nilai r hitung (pada kolom Correlated Item-Total 

Correlation) dengan r tabel (df = n-k). Jika r hitung > r tabel, maka 

dinyatakan valid, danjika r hitung < r tabel, maka dinyatakan tidak valid. 

2. Uji Reliabilitas 

Reliabilitas sebenarnya adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang 

merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner 

dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan 

adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu (Imam Ghozali, 2005 : 

41 ). Suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabel, j ika nilai 

CronbachAlpha > 0,60 (Nunnally, 1967 dalam Imam Ghozali, 2005). 

2. Uji Analisis Regresi Linier Sederhana 

Teknik analisis yang digunakan adalah teknik analisis statistik dengan 

model regresi sederhana dengan menggunakan bantuan SPSS statistic 21.0 for 

windows dengan persamaan berikut : 

Y= a + bX + e 
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Keterangan : 

Y = Keputusan pembelian 

X = Penjualan Perseorangan 

a = Konstanta 

b = Koefisien Regresi 

e = Tingkat kesalahan (error of term ) 

29 

<:' 

Dalam analisis ini teknik mencari regresi sederhana dengan menggunakan 

out put program SPSS (statistical package for social sciences) pada tabel 

coefficients. 

3. Uji Koefisien Determinasi (R2
) 

Ghozali (2005) mengatakan koefisien determinasi pada intinya mengukur 

seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel 

independent. Nilai koefisien determinasi adalah antara nol satu. Nilai koefisien 

detenninasi yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel independent dalam 

menjelaskan variasi variabel dependent amat terbatas. Nilai yang mendekati satu 

berarti variabel-variabel independent memberikan hamper semua informasi yang 

dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependent. 

Dengan alat bantu SPSS statistic 21.0 for windows, kriteria penguj ian 

melihat tabel Model Summary. Melihat nilai R.Square (Koefisien determinasi). 

Jika nilai R2 mendekati 1 atau > 0,5 maka variabel-variabel independent 

dianggap mampu menjelaskan variasi variabel dependent. Bila nilai R2 jauh dari 

1 atau < 0,5 maka variabel-variabel independent dianggap belum mampu 

menjelaskan tentang variasi dependent. 
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4. Uj i Hipotesis Secara Parsial (Uji t) 

Ghozali (2005) mengatakan uji statistik t pacta dasarnya menunjukkan 

seberapa jauh pengaruh satu varia bel independent (be bas) secara individual dalam 

menerangkan variasi variabel dependent (terikat). 

Dengan alat bantu SPSS statistic 21.0 for windows, kriteria pengttJ ian 

melihat tabel One-Sample Test. Melihat nilai t dan nilai sig (2-tailed) untuk 
c' 

mengetahui nilai t hitung dan nilai (sig). Ho diterima jika sig < 0,05 atau Ho 

ditolakjika sig > 0,05 . 
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A. Kesim pulan 

BABV 

KESUMPULANDANSARAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah disajikan, maka penuli s menarik 

kesimpulan pembahasan dalam penelitian maka diperolc;h jawaban yaitu 

Penjualan perorangan berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 

pembelianjasa Radio 90,8 Mix FM Medan. 

B. Saran 

Setelah mengambil kesimpulan, maka penulis memberikan beberapa saran 

yang mungkin dapat dijadikan suatu masukan dan pertimbangan. Adapun saran 

yang dapat penulis berikan adalah sebagai berikut: 

1. Untuk mendapatkan pelanggan yang mau melakukan pembelian jasa secara 

berulang di perusahaan Radio 90,8 Mix FM Medan, maka seorang penjualan 

perorangan atau marketer harus melakukan pendekatan dengan konsumen 

dan memberikan informasi tentang produk yang akurat 

2. Dan untuk keputusan pembelianjasa disarankan untuk memberikan infom1asi 

yang lebih detail tentang produk agar konsumen dapat merekomendasikan 

produk yang ditawarkan ke konsumen lain atau konsumen merasa puas akan 

produk yang dijual dan mau melakukan pembelian berulang. 

49 
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