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Kata Kunci : Penjualan Perseorangan. Potongan Harga, Pengambilan 

Pengambilan keputusan sebagai pemilihan suatu tindakan dari dua atau 

lebib altematif. Keputusan-keputusan pemasaran yang sukses memerlukan 

pemahaman tentaog prilaku konsumco. Prilaku konsumen sangat 

mempeogarubi bidup perusalJaao sebagai lembaga yang berusaha memeoubi 

kebutuban dan keioginan konsumen. Dengan mempengarubi sikap konsumen, 

para pemasar befharap dapat mempengarubi prilaku pembelian konsumeo. 

Tujuan penelitian ioi adalalJ untuk mengetahui pengarub penjualan 

perseorangao terhadap pengambilan keputusan pembelian sepeda motor 

yamaha Pada PT. Alfa Scorfii Selia Budi Cabang Medao dan untuk mengetahui 

peogarub potongao harga terhadap pengambilan keputusan pembelian sepeda 

motor yamalJa Pada PT. Alfa Scorfii Setia Budi Cabang Medan. populasi 

dalam penelitian ioi adalah koosumeo yang melihat dan membeli di PT. Alfa 

Scorfii Setia Budi Cabang Medan dengan menyebarkan 3 kuisioner per hari 

selama 20 bari, jadi penetapan populasinya berjumlalJ 60. Sedangkan teknik 

pengwnpu1ao data menggunakao data primer berupa pengamatan!observasi 

dan menyebarkan angket pada pada respooden yang dijadikao saropel 

peoelitian. Tekoik aoa.lisis yang dipergunakao adalah analisis regresi linier 

berganda. 

Perusahaan harus meneotukan seberapa besar peogarub penjualao 

pcrseorangan dan potongan harga ter.hadap pengarobilan keputusan pembelian. 

Semakin tinggi tiogkat peogarub penjualan perseorangan maka akan 

menghasilkan lebih banyak respoo penjualan terutama di tujukan untuk dialer 

perusalJaan 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Peluang industri sepeda motor untuk dapat berkernbang <fidalam negeri 

cukup besar, karena sepeda motor saat ini telah menjadi salah satu saran 

transportasi utarna bagi sebagian rnasyaral<al. Akan tetapi, persaingan juga 

narnpal<nya al<an berlangsung ketat, apalagi dengan masuknya sepeda motor 

dari Cioa yang harganya jauh dibawah harga sepeda motor yang lebih dulu 

berada dipasaran sehingga perusahaan lebih rnemfokuskan pada kinelja 

personal selling. 

Penjualan perseorangan merupal<an kegiatan perusahaan uotuk 

melakukan kontak langsung dengan para caJon konsumen dan diharapkan al<an 

terjadi suatu hubungan atau interal<si positif aotara pengusaha dengan 

konsurnennya. Di dalarn melakukan penjualan perseorangan hendal<nya ada 

suatu yang wajar, dalarn arti para pelai<U penjual benar-beoar menguasai 

produk yang ditawarkan dan seisin itu juga hindarkan percal<apan yang bertele­

tele sehingga tidal< menirnbulkan kejenuhan atau kebosanan bagi para eaton 

konsurnen yang rnendengarkan, (Philip Kotler, 2004 : 129). 

Pef\iualan perseorangan merupal<an suatu usaha atau strategi dari 

perusahaan untuk memberikan inforrnasi tentang produk yang dihasiJkan oleh 

suatu perusahaan serta diharapkan dapat mempengaruhi daya tarik dan 

membujuk konsumen untuk memheli produk perusabaan dengan rnemberikan 

potongan harga. 
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Potongan harga adalah pengurangan harga produk melalui tawaran 

pembayaran kembali. Takaran ini biasanya meminta konsumen untuk 

memposkan tanda ke perusahaan manufaktur untuk menerima sejumlah uang. 

Dalam tahun-tahun belakangan ini potongan harga scmakin banyak ctigunakan 

oleb produsen barang-barang tahan lama. 

Potongan harga yang diberikan oleh produsen atau pemilik barang 

sebagai imbalan jasa yang dipergunakan oleh pedagang untuk menutupi biaya 

yang ditanggung maupun laba yang akan ctipcroleh sehingga konsumen merasa 

tertarik dan membeli eli perusahaan tersebut, (Philip Kotler, 2004 : 439). 

Pengambilan keputusan sebagai pemilihan suatu tindakan dari dua atau 

lebih altematif Keputusan-keputusan pemasardll yang sukses memerlukan 

pemahaman tentang prilaku konsumen. Prilaku konsumen sangat 

mempengaruhi hidup perusahaan sebagai lembaga yang berusaha memenuhi 

kebutuhan qan keinginan konsumen. Dengan mempengaruhi sikap konsumen, 

para pemasar berbarap dapat mcmpengaruhi prilaku pembelian konsumen, 

(Schiffinan dan Kanuk, 2004 : 98). 

Berdasarkan latar belakang masalah di atas penulis melakukan penelitian 

dcngan judul "Pengaruh Penjualan Perseorangan Dan Potongan Harga 

Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Yamaha Pada PT. Alfa Scortii 

Setia Budi Cabang Medan". 

B. PerumusllJI MasaJah 

Berdasarkan uraian dan penjelasan di atas, penulis mencoba merumuskan 

permasalaban sebagai berikut : 
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KlJESIONER PENEUTIAN 

Konsumen yang terhonnat, 

Bersama ini saya mohon kesediaan Bapak/ lbu untuk mengisi dafiar pcnanyaan 

atas penelitian tentang "Pengnruh Penjualan Perseorangan dan Potongan Harga 

Terhadap Pengambi1an Keputusan Pembelian Sepeda Motor Yamaha Pada PT. 

A! fa Scorfii Setia Budi Cabang Medan'". 

I. Petunjuk Penglslan. 

1) Jawablah setiap pertanyaan ini sesuai dengan pendapat Bapak/ lbu sejujur-

jujurnya dan perlu diketahui bahwa jawaban dari kuesioncr ini tidak 

berhubungan dengan benar atau salah. 

2) Pilihlah jawaban dcngan memberi tanda silang (X) pad a salah satu jawaban. 

Setiap variabel diberikan skala 1 sampai 5 sebagai benkut : 

Sangat Setuju (SS) 5, Setuju (S}= 4, Ragu-ragu (RR}- 3, I idak Setuju 

(TS)= 2, Sangat Tidak Setuju (STS)= I. 

II. klentitas Responden. 

!.Nama 

2. Jenis kelamin a. Laki-laki b. Percmpuan 

3. Umur a. 21-30 tahun b. 31-40 tahun 

c.> 40 tahun 

4. Jenjang pendidikan terakhir a. D3 b.SI 
6. JumJah gaji per bulan 
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DAfTAR PERTANYAAN 

I. PERTANYAAN VARIABEL BEBAS X1 (PENJUALAN PERSEORANGAN) 

No Pemyataan 

I Saat anda masuk disambut dengan 
keramah tamahan dari para karyawan 

2 Puskah anda bahwa anda dilayani dengan 
senyum. salam, sapa 

3 Puaskah anda bahwa cara kerja yang 
dilal.:ukan karyawan sudah terlihat 

professional. 
4 Puaskah anda bahwa petugas memiliki 

pengetabuan yang cukup dalam 
men�hadapi masalah pelangl!.an 

5 Puaskah anda jika masalah anda direspon 
dengan baik oleh Service Advisor 

OPSI 
ss s R 

II. PERTANYAAN VARIABEL BEBAS � (POTONGAN HARGA) 

No Peruyataan OPSI 
ss s R 

I Potongan harga yang ditetapkan 
perusahaan merupakan strategi yangjitu. 

2 Perusahaail telah menetapkan sasarannya 
dalam mem panru;a pasar 

3 Perusahaan sering mengambil keputusan 
dalam menetapkan potongan harga 

4 Biaya merupakan dasar dari harga yang 
dapat ditetapkan oleh perusahaan untuk 

produknya 
5 Potongan harga yang diberikan 

perusahaan dapat menutup sernua biaya 
yang dikeluarkannya 

TS STS 

TS STS 
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IlL PERTANYAAN VARIABEL TERIKAT Y (PENGAMBILAN IC!PUTUSAN) 

l\'o Pemrat::t•n uml:�h 
ss s R TS STS 

I Ketika saya melakukan pengambilan 
keputusan pembelian saya lcbih memilih 
PT Alfa Scorfii Selia Budi dibandingkan 
perusahaan lain 

2 Saya selalu mengingat P r AI fa Scorfii 
Selia Budi ketika say a melakukan 
pengambilan keputusan pembelian sepeda 
motor 

3 · Saya melakukan pengambilan keputusan 
pembelian di PT Alfa Scorfii Selia Budi 
karena saya sering mendengar namanya 

4 Saya melakukan peogambilan keputusan 
pembelian pada PT Alfa Scorfii Setia 
Budi karena rcferensi dari orang lain 

5 Saya melakukan pengambilan keputusan 
pembelian di PT Alfa Scorlii Setia Budi 
karena adanya potongan harga 
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