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Braja Besmer 

ABSTRAKSI 
Fakultas Psikologi 

Universitas Medan Area 

November 2011 

Studi ldentifikasi Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keberhasilan Sales dalam 
Melakukan Direct Selling Di lndofarma Cabang Medan 
(xvi+jumlah seluruh halaman+jumlah tabel+lampiran berapa+daftar) 

Penelitian ini be1iujuan untuk mengetahui studi identifikasi faktor-faktor yang 

mempengaruhi keberhasilan sales dalam melakukan direct selling di Indofarma 

cabang Medan. Berdasarkan tinjauan teoritis dari team dcifa publishing, ada 5 faktor 

yang mempengaruhi keberhasilan sales. Dari 5 faktor yang disimpulkan, kelima 

faktor dinyatakan signifikan. 

Penelitian ini menggunakan skala faktor-faktor yang mempengaruhi keberhasilan 

sales dalam melakukan direct selling disusun dengan menggunakan skala Likert yang 

dikemukakan oleh 4 teori ahli yaitu : hawari (2006), Munzir (dalam Amin,2006), 
Lidya (dalam Amin, 2006) dan Hakim(dalam Amin, 2006). Dalam penelitian im, 

sampel yang digunakan 30 orang. 

Penelitian ini tidak mempunyai hipotesis karena mengukur faktor-faktor. 
Reliablelitasnya menggunakan rumus alpha cronbach. 

Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan 
teknik Chi Kuadrat dan analisis data skor menggunakan rumus F persen. Kesimpulan 
dari penelitian ini yaitu : factor utama yang mempengarnhi keberhasilan sales dalam 
melakukan direct selling adalah karakter sebanyak 21 orang dari keseluruhan sampel 
1a11g berjumlah 30 orang. 

" ta Kunci : Direct Selling, Sales 
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BABI 

P ENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

wal dari penglihatan dan pengamatan peneliti dilingkungan baik secara langsung 

tidak, banyak sekali berbagai kasus-kasus yang te1jadi baik menarik perhatian maupun 

narik perhatian peneliti, maka peneliti te1iarik pada satu hal yang mendorong peneliti 

engetahui hal-hal yang menunjang seorang menjadi berhasil secara materi maupun 

...--.JJ""'=·aan hidup, keberhasilan yang diraihnya tersebut bukanlah dari profesi yang terlalu 

un mengasilkan hal yang sangat baik bagi kehidupannya. Profesi tersebut bukan dari 

pinan sebuah pernsahaan, pimpinan paiiai politik atau pengusaha sukses, namun 

0 digeluti adalah profesi sales. dengan jabatan sales marketing sebuah pernsahaan . 

......-:c··�..-kan produk dari suatu pernsahaan memang bukanlah peke1jaan yang mudah. 

jarang pekerjaan menjual seperti ini dianggap sebagai peke1jaan yang sangat sulit. 

g gampang, tentu semua orang ingin menjadi sales. Penghasilan yang diperoleh 

umnya relatif menggiurkan. Dan tidak kalah menariknya, menjadi sales memiliki 

asa depan yang cerah. Banyak pimpinan dari suatu pernsahaan yang memulai 

· 

o isi sebagai sales. Sales, salesman, salesmanship adalah suatu profesi dimana 

a ke1janya berkeliling ke rnmah-rnmah dan bemiat menjual produknya ke 

� n cara menghasut konsumen agar tertarik dalam membeli produknya 

��•Lcorn/2010/ .. ./pengertian-sales-salesman-salesmanship-atau .html). 

ang dikhawatirkan oleh kebanyakan orang tentang peke1jaan menjadi sales 

___ ,a benar. Bagi orang-orang tertentu, atau orang yang mempunyai bakat 
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gang, menjual adalah pekerjaan yang sangat menyenagkan. Selain imbalan yang diperoleh 

rnpa gaji, komisi dan bonus yang memadai, menjadi sales juga memungkinkan untuk bergaul 

gan berbagai kalangan dan tidak terbatas. Tidak hanya dari sesama teman beke1ja, tetapi juga 

gan orang-orang terkenal, sepe11i pejabat, pengusaha, ahli politik, dan tokoh-tokoh 

yarakat lainnya .. 

Bagi yang sudah terlanjur menggeluti bidang penjualan, biasanya akan sulit untuk 

·nggalkannya dan beralih dengan peke1jaan lain. Alasannya cukup klasik, sudah terlanjur 

h, terlanjur senag atau mungkin justru karena merasa dilahirkan sebagai sales. Yang jelas, 

gan menjadi sales maka mereka tidak terlalu terkait dengan meja ke1ja, dan memperoleh 

ghasilan yang sangat memadai. Belum tentu akan bisa memperoleh penghasilan sepe11i yang 

roleh sekarang ini kalau ia beralih profesi menjadi pegawai administrasi atau peke1jaan lain. 

. enurut Team Dafa Publishing (2010), pengahasilan yang diperoleh sales juga tidak 

s, ditentukan oleh keberhasilannya dalam rnemasarkan suatu produk. Semakin besar 

penjualan maka semakin besar pula penghasilan yang diperoleh. Itulah sebabnya tak 

-= ales beke1ja sampai di luar jam ke1janya. Bahkan sampai malam hari pun kalau memang 

�an akan dilakukan oleh sales. hasil kutipan wawancara dari responden yang berusia 25 

beke1ja sebagai sales sudah hampir empat tahun: 

yang besar itu, dalam suatu penjualan ada reward dan punishment (penghargaan dan 
� dan setiap terjadi suatu kesepakatan penjualan maka ada tambahan buat sales 

.=:a:�·a. dan setiap sales yang melakukan penjualan yang besar karena mempunyai network 
dan mempunyai wawasan yang lebih serta menjadikan setiap konsumen adalah 

IC::.'.:�:'!lsendiri." (R2.WI.2028-2036) 

nurut Team Dafa Publishing (2010), dalam melakukan penjualan sales juga dituntut 

mempengaruhi konsumen agar membeli produk yang ditawarkan oleh sales, setelah 

rpengaruh sales kemudian melakukan negosiasi pada konsurnen untuk 

�----�--�l.Ll kepada konsumen tentang kualitas dan harga dari produk yang di jual tersebut. 
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Anak ke 

J enis Kelamin 
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Peke1jaan 
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LAMPIRAN A 

LEMBAR DATA RESP ONDEN 

dari bersaudara 
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LAMPIRANB 

PEDOMAN WAWANCARA 

1. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keberhasilan Sales dalam Melakukan 

Direct Selling 

a. Bagaimana karakter konsumen yang dihadapi sales dalam melakukan direct 

selling? 

b. Sejauh mana sales dalam menguasai pengetahuan tentang produk (product 

knowlwdge) perusahaan? 

c. Bagaimana empati sales dalam menghadapi konsumen? 

d. Bagaimana cara sales melakukan komunikasi dengan konsumen? 

e. Apakah �ai::�na integrita�? 

2. Teknik yang Dipahami Sales dalam melakukan direct selling 

a. Bagaimana sales menanggapi kontak mata seorang konsumen? 

b. Bagairnan ekspresi wajah konsumen? 

c. Apakah gerakan tangan mempengaruhi keberhasilan penjualan? 

d. Apakah gerakan kaki mempengaruhi keberhasilan penjualan? 

e. Apakah sambutan mempengaruhi keberhasilan penjualan? 

f. Apakah postur mempengaruhi keberhasilan penjualan? 

g. Apakah jabat tangan mempengaruhi keberhasilan penjualan? 

3. Direct selling yang Dilakukan Sales 

a. Apakah single level marketing? 

b. Apakah multi level marketing? 
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LAMPIRAN C 

WA\\1ANCARA VERBATIM RESP ONDEN I (AS) 

Hari/Tanggal : Senin/05 September 2011 

Tempat : Rumah Responden 

Tujuan : Meminta kesediaan responden untuk menjadi subjek penelitian dan 

menyerahkan (nfohned consent 

Waktu : 19.00 wib- 19.30 wib 

Ko de Verbatim 

1001 Iter Assalamu'alaikum, selamat malam saya 

1002 ucapkan pada responden kami, mungkin dari 

1003 wawancara ini di harapkan dapat menambah 

1004 wawasan yang sederhana, ilmu ,pengetahuan, 

1005 eeemm, terutama di bidang psikologi industri 

1006 pada umumnya. jadi sebelum wawancara kita 

1007 mulai, ini ada surat pemyataan kesediaan mas 

1008 untuk menjadi responden saya, ini suratnya 

1009 mas (memperlihatkan surat kepada 

1010 responden), setelah itu mas tanda tangani. 

1011 Itee Disini ya (memperlihatkan kepada peneliti 

1012 tempat yang akan di tanda tangani. 

1013 Iter Oke, kita langsung aja ya mas, sudah berapa 

1014 tahun menjadi sales mas ? 

1015 Itee Kurang lebih udah empat tahun lebihlah. 

1016 Iter Cukup lama juga ya mas, terns eee, bagaimana 

101 7 c·ara Anda mempromosikan produk agar 

1018 konsumen tahu ten tang produk yang Anda 

1019 promosikan ? 

1020 Itee Caranya, menyiapkan area promos1 yang 

1021 :inudah di lihat konsumen pada tempat yang 
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1022 ramai dan ban yak pengunJtmgnya, 

1023 menyiapkan brosur dan barang-barang yang 

1024 akan di display untuk di jual. 

1025 

1026 

1027 

1028 

1029 

Iter 
,. 

ltee 

Gitu ya, terus eee, dengan cara apa Anda 

mernperkenalkan produk perusahaan kepada 

konsurnen, aiiinya eee, door to door gitu atau 

bagaimana mas ? 

Promosi langsung ke and user atau konsumen 

1030 dan penjualan langsung ke konsumen dan 

1031 rneningkatkan brand awarnes ke and user. 

1032 Iter Gitu dia ya, berati gak door to door ya mas ? 

1033 Itee Ya gak, karena produk yang saya promosikan 

1034 

1035 

1036 

103-7 

1038 

1039 

gak untuk semua kalangan saja. Lagian orang

orangnya te1ientu saja yang mau. Kalo produk 

perusahaan saya ini, ada area promosinya jadi 

·gak door to door keg gitu. 

lter Iya, iya . . .  mungkin untuk hari ini sarnpai sini 

dulu ya mas, hari berikutnya kita lanjut lagi 

1040 wawancaranya, masih bersedia kan mas ? 

1041 Itee Iya pasti. 

l 042 Iter Saya ucapkan terirna kasih atas waktu 

1043 luangnya yang diberikan. 

1044 Itee Iya sama-sama. 
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LAMPIRAN C 

WAWANCARA VERBATIM RESPONDEN I (AS) 

Hari/Tanggal : Senin/05 September 2011 

: Rumah Responden Tern pat 

Tujuan : Meminta kesediaan responden untuk rnenjadi subjek penelitian dan 

menyerahkan �nformed consent 

Waktu 19.00 wib-19.30 wib 

Ko de Verbatim 

1001 Iter Assalamu'alaikum, selamat malam saya 

1002 ucapkan pad a responden kami, mungkin daii 

1003 

1004_ 

1005 

1006 

1007 

1008 

1009 

1010 

wawancara ini di harapkan dapat menarnbah 

wawa_'.i_an yang sederhana, ilmu ,pengetahuan, 

eeemm, terutama di bidang psikologi industri 

pada umumnya:. jadi sebelum wawancara kita 

mulai, ini ada surat pemyataan kesediaan mas 

untuk menjadi responden saya, ini suratnya 

mas ( m em perlihatkan surat kepada 

responden), setelah itu mas tanda tangani. 

1011 Itee Disini ya (memperlihatkan kepada peneliti 

1012 tempat yang akan di tanda tangani. 

1013 Iter Oke, kita langsung aja ya mas, sudah berapa 

1014 tahun menjadi sales mas ? 

1015 Itee Kurang lebih udah em pat tahun lebihlah. 

1016 lter Cukup lama juga ya mas, terus eee, bagaimana 

1017 c·ara Anda mempromosikan produk agar 

1018 konsumen tahu ten tang produk yang Anda 

1019 promosikan ? 

1020 Itee Caranya, menyiapkan area promos1 yang 

1021 :1nudah di lihat konsumen pada tempat yang 
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1022 ramai dan ban yak pengunJungnya, 

l 023 menyiapkan brosur dan barang-barang yang 

1024 akan di display untuk di jual. 

1025 lter Gitu ya, terus eee, dengan cara apa Anda 

1026 memperkenalkan produk perusahaan kepada 

I 027 konsumen, artinya eee, door to door gitu atau 

l 028 bagaimana mas ? 

1029 Itee Promosi langsung ke and user atau konsumen 

1030 

1031 

dan penjualan langsung ke konsumen dan 

meningkatkan brand awarnes ke and user. 

l 032 Iter Gitu dia ya, berati gak door to door ya mas ? 

1033 Itee Ya gak, karena produk yang saya promosikan 

1034 gak untuk semua kalangan saja. Lagian orang-

1035 orangnya tertentu saja yang mau. Kalo produk 

l 036 perusahaan saya ini, ada area promosinya jadi 

103-7 ·gak door to door keg gitu. 

1038 Iter Iya, iya .. . mungkin untuk hari ini sampai sini 
-

1039 <lulu ya mas, hari berikutnya kita lanjut lagi 

I 040 wawancaranya, masih bersedia kan mas ? 

I 041 ltee I ya pas ti. 

l 042 Iter Saya: ucapkan terima kasih atas waktu 

1043 luangnya yang diberikan. 

l 044 ltee Iya sama-sama. 
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