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RINGKASAN

Rimpa Handayani Barus. NPM. 078320100. “Pengaruh Penjualan
Perseorangan dan Potongan Harga Techadap Pengambilan Keputusan
Pembelian Sepeda Mntor Yamahs Pada PT. Alfa Scorfii Setia Budi Cabang
Medan”. Skuipsi 2011.

Katg Kunci : Penjualan Perseorangan, Potongan Harga, Pengambilan

Pengambilan keputusan sebagai pemilihan suatu tindakan dari dua atau
lebih aiternatif. Keputusan-keputusan pemasaran yang sukses memerlukan
pemahamao tentang prilaku konsummen. Prilaku  konsumen  sangat
mempengarubi bidup perusabaan sebagai lembaga yang berusaha memenuhi
kebutuhan dan keinginan konsumen. Dengan mempengaruhi sikap konsumen,
para pemasar betharap dapat mempenganby prilaku pembelian konsumen.

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengeshui pengaruh penjualan
perseorangan terhadap pengambilan keputusan pembelian sepeda motor
yamaha Pada PT. Alfa Scorfii Setia Budi Cabang Medan dan untuk mengetahui
pevgaruh potongan barga terhadap pengambilan keputusan pembelian sepada
motor yamzha Pada PT. Alfa Scorfii Setia Budi Cabang Medan. populasi
dalam penelitian ini adalah konsumen yang melibat dan membeli di PT. Alfa
Scorfli Setia Budi Cabang Medan dengan menyebarkan 3 kuisioner per han
selama 20 hari, jadi penetapan populasinya befjumiah 60. Sedangkan teknik
pengumpulan data menggunakan data primer berupa pengamatan/odservasi
dan menyebarkan angket pada pada responden yang dijadikan sarnpel
penelitian. Teknik analisis yang dipergunakan adalah analisis regresi limier
berganda.

Perusahaan harus menentukan seberapa besar pengaruh penjualan
perseorangan dan potongan harga terhadap pengambilan keputusan pembelian.
Semakin tinggi tingkat pengaruh penjualan perseorangan maka akan
menghasilkan lebih banyak respon penjualan terusama di tujukan untuk dialer
perusahaan

UNIVERSITAS MEDAN AREA



KATA PENGANTAR

Puji syukur Kebadirat Tuhao Yang Maha Esa karcna atas cahmat dan
karunianya penulis dapat menyelesaikan skiipsi ini sebagai salah satu syarat
untuk memperoleh Gelar Sarjana Ekonami di Universitas Medan Area.

Penulis menyadari sepecnuhnya, bahwa didalam penulisan skripsi ini
masih banyak kekurangan dan masib jauh dari kesempumaan. Hal ini
disebabkan keterbatasan kemampuan dan pengalaman yang penulis miliki. oleh
karena itu untuk skripsi ini, penulis telab banyak menerima bantuan dan
bimbingan serta dorongan semangat dani beberapa pibak, maka dalan
kesempatan ini penulis ingin mengucapkan terima kasih dan rasa penghargazn
kepada :

[. Bapak Prof. Dr. H Ali Ya’kub Matondang, Sag. MA, seclaku Rektor
Universitas Medan Area

2. Bapak Profi Dr. H. Sya‘ad Afifuddin, SE, MEc selaku Dekan Fakultas
Ekonomi Universitas Medan Ares.

3. Bapak Hery Syahnal, SE, Msi seclaku Wakil Dekan ! Fakuitas Ekonomi
Unitversitas Medan Ares.

4. Bapak Thsan Effendi, SE. MSi selaku Ketua Jurusan Manajemen Fakultas
Ekonomi Universitas Medan Area.

5. Bapak Drs. H. M. Akbar Siregar, MSi, selaku Ketua Sidang Meja Hijau.

6. Bapak Asmrin Mulia U, SE, MM, selaku Dosen Pembimbing | telah banyak

memberikan saran dan bimbingan dalam penyelesaian skeipsi ini.

UNIVERSITAS MEDAN AREA



7. Tbu Dra. lsnarvah Laili KS, MMA selaku Dosen Pembimbing !l yang telah
membantu penulis hingga setesainya skripsi iai.

8. Seluruh Bapak dan Ibu Dosen serta staff fakuitas ekonmomi yang telah
mengajar dan membantu penulis hingga dapat menyelesaikan perkuliahan.

9. Bapak pimpinan PT. Alfa Scorfii Setia Budi Cabang Medan yang telah
membantu penulis dalam memberikan data dan informasi demi terwujudnya
skripsi ini.

10. Teristimewa saya ueapkan terima kasih yang tak terhingga buat Ibunda “F.
Sipayung” yang penuh kasih sayang membesarkan, mendoakan dan
berkorban demi masa depan Ananda.

11. Buat ahangnda dan adinda tercinta “Adven, Irvandi, dan Anes yang telah
membetikan semangat, motivasi dan mendoakan saya hingga skripsi ini
selesai.

12. Buat Sobatku dan juga teman-teman Jucusan Manajemen Anghatan 2007
“Winda, Endang Liani, Suryati. Silvia G., Dormiantri, Lily Farida, lful,
Nova Indhiani, dan rekan-rekan yang lain jurusan manajemen yang telah
memberikan saran dan motivasi hingga skripsi ini terselesaikan.

13. Buat guru-guru kantor “Nina Tarigan, Vidya, Winda, K* Ami, Dewi, Elma”
dan rekan-rekan PERMATA yang telah memberikan dukimgan. saran dan
motivasi hingga skripsi ini terselesaman,

14. Buat teman-teman yang tidak dapat saya sebutkan yang telah mendukun g,

memotivasi dan mendoakan saya.

UNIVERSITASMEDAN AREA

bet



15. Buat teman-teman saya “Elisabeth Siantwi, Nelly Siboro. Juliani dan
Okaviani” yang telah memberikan semangat, motivasi dan mendoakan

hingga terselesaikannya skripsi ini

Medan, 2011
Penulis

(RIMNA HANDAYANI BARUS)

UNIVERSITASMEDAN AREA

v



RINGKASAN
KATA PN GARN RA Re i o c555 e ee tdeets oo fimas e 500800010185 1= 00 00 04800 005
DAFTARISI ...ccoocriniiinias

DAFTAR GAMBAR .inu....oociivoninnimnmsmtnnieninnisniisinesisssiissnasssssrsns sovssssins
DAFTAR TABEL .......ccccooiivurvninnnniinanniisnrisnainiosaosssniorannees

BABY :PENDAHULUAN

Latar Belakang Masalah .........c..ccocevicmviicnicnncvnniionne

Rumusan Masalah.........cooooooimeeeee e

A
B.
-
D.

DAFTARISI

Tujuan Penelitian..............cvivnioniicoienciicnnisnssion
Moanfaat Penelitian......o..c.cccveevveenvee
BAB II : LANDASAN TEORITIS

A, Uraian TeOTILIS ... curvreieiriiereriiorsimnesionssssassesonsesorsomsorseeemeens

1.
2.

Promosi dan Bauran Promosti ...........ccevccmeveereiiiennnne
Penjualan Perseorangan............cocvvemeiiciiiicnnnencnennns
a. Pengertian dan Tujuan Penjualan Perseorangan....
b. Ciri-citi Penjualan Perseorangan............................
¢. {.angkah-langkah Penjualan Perseotrangan ............
Potongan Flagier T, WL S0 g0 e cssinnnnes
a. Pengertian Harga dan Potongan Harga..................
b. Faktor-faktor Polongan Harga........cccoceeeriiveeevecenns
Keputusan Pembelian Konsumen............ccueeniiicennns
a. Pengertian Keputusan Pembelian Konsumen dan

Jenis-jenis Perilaku Keputusan Konsumen............

b. Tahap-tahap Dalam Proses Keputusan Pembelian

B. Kerangka Konseptual.........c.cccovovvieeeiiiiesiieerieee e

LB (e R R oy P S

UNIVERSITAS MEDAN AREA

vit

viii

L W W e

12
12

4
15
23
23
24

26

26
28
- |
32



BAB Il :METODE PENELITIAN
A. Jenis, Tempal dan Waktu Penelitian..........c.....cecvvemneeannsn

Populasi dan Sampel............cccooociiiivniininricciee

Definisi @perasional.................coocveeieerivecerseicenssonseresness

Jenis dan Sember Data. ... .c...coovieeivrviecriraereiansicisesessos

monNn®

Teknik Pengumpulan Data ......c.cccceercecriveenn.
F. Teknik Analisis Data ............cc.ccooiviconcicncctuienviensrussnmsaons
BAB 1V : HASIL PENELITIAN DANPEMBAHASAN
K. HasH Penelitidar oot et s
1. Sejarah Berdirinya Perusahaan ................ccocccomeuinirmnnn.e.
2. Struktur Organisasi Perusahaan .........c...cocececcvianenanee,
3. Uratan Tugas dan Tanggung Jawab................ccocereeeen.
4. Penyajian Data Responden Penelitian ..............c..c...oceee
B. Pemhahasan...........c...c.occcoeuivcerniriens
1. Regresi Linier Berganda ........c...cccotcvnnineenineareicnneimnnn.
2. Keefisien Determinasi (R7)...e...ceeervconsscins
3. Uji ARtOKOTelasi......co.coeriicnriensovensravenratenscunenseneerenenes
4. Uji NOIrmalitas........e.vccereeerierreseeerecesceseeseeee ceveres
5. Usi Parsial {UJi €)oot
BAB V : KESIMPULAN DAN SARAN
P TT Yol e e
DAFTAR PUSTAKA
LAMPIRAN

UNIVERSITASMEDAN AREA

33
34
34
36
36

40
40

42
49
57
O
59
60
61
64

66
67



DAFTAR GAMBAR

Halaman
. Hubungan Pelanggan dan Penjual ..............ccooiiiiiiiiiceniicione, 16
. Proses Pengambilan Keputusan..........cccooevivcmmncennicennieieeceiee e 29
. Langkah-langkah Antara Evaluasi Altematif dan Keputusan Pembelian 30
v Kerangka KODSRPIUAL ... ... iee s e iisnd s matinoneneennctsvonss ot onnsnns oasgusss 32
. Struktur Organisasi PT. Alfa Scorfii Setia Budi Cabang Medan............ 41
. Orafik Histogram, ZgfG. W B8 cedmat 0.0 800 SN . ..., 62
. Hasil UJi NOMmANTAS.........ccoocaiiiemcciinicrcticceerentc oo s seee e rssere 63

UNIVERSITASMEDAN AREA



DAFTAR TABEL

Halaman
1. Rincian Waktu Penelitian. ......ccveceemiceietcereet e evemeerssseeetasevoneesisseeeons 33
2. Instrumen Skala Likerl.........vceesriveeccioes 37

3. Distribusi Pendapat Responden Mengenai Variabel Penjualan
Perseorangan (X 1) o o ceeceecccaere e are e s eassae e see et

4. Distribusi Pendapat Responden Mengenai Variabel Potongan Harga

5. Distribusi Pendapat Responden Mengenat Variabel Pengambilan
Keputusan Pembelian (Y) ....cocoooiiiiniieiiiicniaee e ases e snse o,

6. Regresi Linier Berganda ................cccocoveiiiiiiiciiiesnnianisensissessnenna

7. Koefisien Determinasi (R2)....c.ooooeuvocmiiaeriressesenecesimssniens

8. Uji Autokorelasi .......c.cruee

9. Tests of NOWQIIMET. gt N corsgett EETELDE 1L St e ol Ca” L oo coe s srse

10. Pengujian Signifikasi Parsial (Uji t)........cccooceriimiicnnincanen,

UNIVERSITASMEDAN AREA

30

24

55

58

59

61

65



BAB 1

PENDAHULUAN

A. Lajar Betakang Masalah

Peluang industri sepeda motor untuk dapat berkembang dida)am negeri
cukup besar, karena sepeda motor s2at ini telah menjadi salah satu saran
transportasi utama bagi sebagian masyarakal. Akan tetapi, persaingan juga
nampaknya akan berlangsung ketat, apalagi dengan masuknya sepeda motor
dari Cina yang harganya jaub dibawah harga sepeda motor yang lebih dulu
berada dipasarmo sehingga perusshaan lebih memfokuskan pada kinena
personal selling.

Penjualan perseorangan merupakan kegiatan penwahamn  untuk
melakukan kontak fangsung dengan para caion konsumen dan diharapkas akan
tejadi suatu hubungan aseu interaksi positif antama pengusaha dengan
konsumennya. Di dalam melakukan penjualan persecorangan hendaknya ada
suatu yang wajar, dalam arti para pelaku penjual benar-beoar menguasaj
produk yang ditawarkan dan selain itu juga hindarkan percakopan yang bertele-
tele sehingga tidak menimbulkan kejenuhan asu kebosanan bagi para calon
konsumen yang mendengarkan, (Philip Kotler, 2004 : 129).

Penjualan perseorangan merupakan suatu usaha awau strategi dari
perusahaan untuk memberikan informasi tentang produk yang dihasilkan oleh
suatu perusahaan sena diharapkan dapat mempengarubi daya tenk dan
membujuk konsumen untuk membeli produk peiusabaan dengan membenkan

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 petusahaan manufaktur untuk menerima sejumlah uang.
Dalam tahun-tahun belakangan ini potongan harga semakin banyak digunakan
oleh produsen baiang-barang tahan lama.

Potongan harga yang diberikan oleh predusen atau pemilik barang
sebagai imbalan jasa yang dipergunakan oleh pedagang untuk menutupi biaya
yang ditanggung maupun laba yang akan diperoleh sehingga konsumen merasa
tertarik dan membeli di perusahaan tersebut, (Philip Kotler, 2004 : 439).

Pengambilan keputusan sebagai pemilihan suatu tindakan dari dua asau
lebih alternatif. Keputusan-keputusan pemasaran yang sukses memerlukan
pemahaman tentang prilaku konsumen. Prilaku kensumen singat
mempengaruhi hidup perusahaan sebagai lembaga yang berusaha memenubhi
kebutuhan dan keinginan konsumen. Dengan mempenganihi sikap konsumen,
para pemasar berharap dapat mempengaruhi prilaku pembelian konsumen,
(Schiffinan dan Kanuk, 2004 : 98).

Berdasarkan latar belakang masalah di atas penulis melakukan penelitian
dengan judu! “Pengaruh Penjualan Perseorangan Dan Potongan Harga
Terbadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Yamaha Pada PT. Alfa Scorfii

Setia Budi Cabang Medan”.

B. Pernimnssn Masalah
Berdasarkan uraian dan penjelasan di atas, penulis mencoba merumuskan

permasalaban sebagai berikut
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KUESIONER PENELSTWN

Konsumen yang terhormat,

Bersama ini saya mohon kesediaan Bapak/ !bu untuk mengisi daftar pertanyaan
atas penelitian tentang “Pengarvh Penjualan Perseorangan dan Potongan Harga
Terhadap Pengambilan Keputusan Pembelian Sepeda Motor Yamaha Pada PT.
Alfa Scocfij Setia Budi Cabang Medan™.

I. Petunjuk Penglsian,

1) Jawablah setiap pertanyaan ini sesuai dengan pendapat Bapak/ Ibu sejujus-
juiurnya dan perlu diketahui bahwa jawaban dari kuesioner ini tidak
berhubungan dengan bensr atau salah.

2) @ilihlah jawaban dengan memberi tanda silang (X) pada salah satu jawaban.
Setiap variabel diberikan skala 1 sampai 5 sebagai berikut :

Sangat Setuju (SS)= §, Setuju (SF 4, Ragu-ragn (RR)y= 3, Tidak Setuju
(TS)= 2, Sangat Tidak Setuju (STS)= 1.

Il. (deatitas Responden.

1. Nama

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

3. Unmur a. 21-30 tahun b. 31-40 tahun
¢.> 40 tahun

4. Jenjang pendidikan terakhir | a. D3 b, St

6. Jumlah gaji per bulan
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DAFTAR PERTANYAAN
. PERTANYAAN VARIABEL BEBAS X, (PENJUALAN PERSEORANGAN)

No Petnyataan Orsi

SS S R TS | STS

[ |Sast anda oasuk disambut deng n
keramah tamah n dari para karyawan

to

Puskah anda b hwa anda dilayani dengan
senyum, salam, sapa

3 | Puaskah anda bahwa cara ketja yang
dilakukan karyawan sudah terlihat
professional.

4 | Puaskah anda bahwa petugas memiliki
pengetahuan  yang cukup  dalam
menghadapi masalah pelanggan

S | Puaskah anda jika masalah anda direspon
dengan baik oleh Service Advisor

1. PERTANYAAN VARIABEL BEBAS X, (POTONGAN HARGA)

No Peroyataan oSl

SS S R TS | SIS

1 | Potongan harga yang ditetapkan
perusahaan merupakan strategi yang jitu.

to

Perusahaan telah menetapkan sasarannya
dalam mempertahankan pangsa pasar

3 | Perusahaan sering metgambil keputusan
dalam menetapkan potongan harga

4 | Biaya merupakan dasar dari harga yang
dapat ditetapkan oleh perusshaan untuk
produknya

5 |Potongan harga yang  dibenkan
perusahaan dap t menutup semua biaya
yang dikeluarkannya
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111. PERTANYAAN VARIASEL TERIKAT Y (PENCAMBILAN KEPUTUSAN)

No Pemyarsan Jumlah

SS S R TS | STS

1 | Ketika saya melakukan pengambilan
keputusan pembelian saya lcbih memilib
PT Alfa Scorfii Setia Budi dibandingkan

perusahaan lain

(157

Saya selalu mengingat Pl Alfa Scerfii
Setia Budi ketika saya melakukan
pengambilan keputusan pembelian sepeda
motor

3 | Saya melakukan pengambilan keputusan
pembeliao di PT Alfa Scocdfii Setia Budi
karena saya sering mendengar namanya

4 | Saya melakukan pengambilan keputusan
pembelian pada PT Alfa Scorfii Setia
Budi karena referensi dari orang lain

5 | Saya melekukan pengambilan keputusan
pembelian di PT Alfa Scortii Setia Budi

karena adanya potongan harga
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